



                                             I 
 
Yañez Romero, Robinson Manuel 
 
 
FACULTAD DE INGENIERÍA 
ESCUELA DE INGENIERÍA DE SISTEMAS 
 
SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA 
EMPRESA RYSOFT 
 
TESIS PARA OBTENER EL TÍTULO PROFESIONAL DE  
INGENIERO DE SISTEMAS 
Autor: 
YAÑEZ ROMERO, ROBINSON MANUEL 
Asesor: 
DRA. DÍAZ REÁTEGUI, MÓNICA 
 
Línea de Investigación: 
SISTEMAS DE INFORMACIÓN TRANSACCIONALES 
 































































A Dios por darme la sabiduría y guiarme 
por el buen camino para alcanzar el éxito 
profesional y personal. 
A mis padres por el apoyo constante e 
incondicional, por la educación de calidad 
que me brindaron, por ser mis guías y 























A mis profesores que a lo largo de la 
carrera me brindaron sus mejores 
conocimientos y experiencias para hacer 
de mí un gran profesional. 
A mis familiares y amigos que me 
brindaron su apoyo, dándome palabras de 
aliento y superación. 
A mi centro de labores Rysoft, que me 
brindo las mejores vivencias y experiencias 
para enriquecer mis conocimientos y 




DECLARACIÓN DE AUTENTICIDAD 
Yo, Robinson Manuel Yañez Romero identificado con DNI N° 73041890, a efecto 
de cumplir con las disposiciones vigentes, consideradas en el Reglamento de 
Grados y Títulos de la Universidad Cesar Vallejo, Facultad de Ingeniería, Escuela 
de Ingeniería de Sistemas, declaro bajo juramento que toda la documentación que 
acompaño es veraz y auténtica. 
Así mismo, declaro también bajo juramento que todos los datos e información que 
se presenta en la presente tesis son auténticos y veraces. 
En tal sentido sumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad, 
ocultamiento y omisión tanto de los documentos como de información aportada por 
lo cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas de la Universidad 
César Vallejo. 
 












La presente investigación cubre un tema que actualmente se ve reflejado en el 
mercado nacional e internacional, puesto a que las organizaciones apuestan por la 
venta electrónica de sus productos y/o servicios para disminuir costos, aumentar la 
productividad, calidad y fiabilidad. En la empresa Rysoft, se venden productos 
informáticos y tienen una cantidad considerable de clientes que solicitan 
constantemente los mismos. 
Con la presente investigación, que tiene como título: “Sistema Web para el Proceso 
de Ventas en la empresa Rysoft”, se pretende determinar como la influencia de un 
sistema web mejora el proceso de ventas en la empresa. 
La presente investigación está dividida en siete capítulos, los cuales son los 
siguientes: 
En el primer capítulo se presenta, formula y analiza la problemática de la empresa, 
con lo cual se obtiene las bases para la justificación de la problemática, los 
antecedentes, el objetivo y la hipótesis. 
En el segundo capítulo se explican los conceptos de la variable independiente y 
dependiente, como también la Operacionalización. Se obtiene la población, 
muestra y muestreo, y se define la técnica e instrumento de recolección de datos. 
En el tercer capítulo se detallan los resultados de la implementación del sistema 
web, con lo cual se obtiene el post test y la comparación con el pre test. 
En el cuarto capítulo se realiza la discusión y comparación con los antecedentes y 
ver reflejado con ellos, el grado de aprobación de la presente investigación. 
En el quinto capítulo se realiza las conclusiones debidas de la presente 
investigación. 
En el sexto capítulo se presenta las recomendaciones observadas, obtenidas en 
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La presente tesis abarca el análisis, diseño e implementación de un sistema web 
para el proceso de ventas en la empresa Rysoft. El tipo de investigación es Aplicada 
– experimental, puesto que se busca darle solución a la problemática mediante el 
desarrollo de un sistema. 
Para el análisis, diseño e implementación del sistema web se utilizó la metodología 
RUP, la cual fue seleccionada puesto que plantea un desarrollo de software en 
orden, teniendo en consideración las exigencias del producto a desarrollar y debido 
a que su importancia reside en realizar actividades de modelamiento de negocio 
antes de elaborar la construcción del sistema web propuesto; se utilizó el lenguaje 
de programación PHP, para la maquetación se utilizó el Framework Bootstrap y 
para la base de datos se empleó MYSQL. 
Para medir los indicadores propuestos se utilizó una muestra de 08 registros de 
ventas obtenidas de una población de 08 registros de ventas mediante el tipo de 
muestreo aleatorio simple y aplicando la técnica de fichaje, en el pretest se obtuvo 
como resultado un índice de fiabilidad de entregas de 50,05 siendo calificado como 
“muy bajo a lo esperado” y un índice de calidad de ventas de 0,50 siendo calificado 
como “muy alto a los esperado”; posterior a esto y con la implementación del 
sistema web, se procedió a realizar el postest obteniendo como resultados un índice 
de fiabilidad de entregas de 80,71 lo cual representa un aumento de 61,26%  y un 
índice de calidad de ventas de 0,18 lo cual representa una disminución 64.00%. 
De tal manera, los resultados reflejan que el sistema web aumenta el índice de 
fiabilidad de entregas y disminuye el índice de calidad de ventas siendo más 
cercano a cero que por ende nos da una mejor calidad en el proceso; por lo que se 
concluye que el sistema web mejora el proceso de ventas en la empresa Rysoft. 
PALABRAS CLAVES 







This thesis covers the analysis, design and implementation of a web system for the 
sales process in the company Rysoft. The type of research is Applied - 
experimental, since it is sought to solve the problem through the development of a 
system. 
For the analysis, design and implementation of the web system the RUP 
methodology was used, which was selected because it raises a software 
development in order, taking into consideration the requirements of the product to 
develop and because its importance lies in carrying out activities of Business 
modeling before elaborating the construction of the proposed web system; We used 
the PHP programming language, for the layout was used the Bootstrap Framework 
and MYSQL was used for the database. 
In order to measure the proposed indicators, a sample of 08 sales records obtained 
from a population of 08 sales records was used by means of the simple random 
sampling type and applying the transfer technique, in the pretest a result reliability 
index was obtained Of 50.05 being rated as "very low than expected" and a quality 
score of 0.50 being rated as "very high than expected"; After this and with the 
implementation of the web system, the postest was carried out, obtaining as results 
an index of reliability of deliveries of 80.71 which represents an increase of 61.26% 
and a quality index of sales of 0, 18 which represents a 64% decrease. 
Thus, the results reflect that the web system increases the reliability index of 
deliveries and decreases the index of quality of sales being closer to zero, which in 
turn gives us a better quality in the process; So it is concluded that the web system 
improves the sales process in the company Rysoft. 
KEYWORDS 




Economía digital o nueva economía como indistintamente se le conoce, puede 
entenderse como el conjunto de cambios cualitativos y cuantitativos que en los 
últimos 15 años han transformado la estructura, el funcionamiento y las reglas de 
la economía. Se basa en la innovación tecnológica que se incorpora a la producción 
de bienes y servicios que se ofrecen y demandan en una sociedad determinada y 
funcionan a través del trabajo en redes interconectadas capaces de generar valor 
y crear riqueza. La nueva economía también es una economía del conocimiento, 
con base en la aplicación del know how de los seres humanos a todas las cosas 
que se producen y la forma como se elaboran.1 
Por otro lado, “las ventas como ciencia tienen un gran soporte filosófico, de valores 
y normativo. Es indiscutible que, principalmente esta profesión cuente con una gran 
cantidad de apoyo, con el fin de obtener de una forma eficaz sus metas, destacando 
de sobremanera la fidelización del cliente.” 2 
Por tal motivo, la empresa Rysoft se ve en la necesidad de emplear nuevas 
tecnologías que sirvan de apoyo a su proceso de ventas. Teniendo como objetivo 
esta investigación, determinar la influencia de un sistema web para el proceso de 
ventas en la empresa Rysoft. 
Los problemas actuales en el proceso de ventas se identifican en el índice de 
fiabilidad de entregas y el índice de calidad de ventas. El primero es por los pedidos 
no entregados en la fecha que el cliente lo solicita, por lo que en la mayoría de 
casos se genera el segundo problema, que son las devoluciones y/o anulaciones 
de los pedidos. En esta investigación se propone a optimizar y mejorar el proceso 
de ventas usando herramientas tecnológicas, como un sistema web, el cual pueda 
aumentar la índice de fiabilidad de entregas y el índice de calidad de ventas. 
 
                                                          
1 VIDAL, Elizabeth. ¿Qué ha cambiado en la economía, la industria y las organizaciones del siglo xx1? En: 
VIDAL, Elizabeth. Diagnostico organizacional evaluación sistémica del desempeño empresarial en la era digital 
2a. Ed. Colombia, Bogotá: Ecoe Ediciones, 2004. 30 p. ISBN: 9586483711 
2
 DE LA PARRA, Eric y MADERO María del Carmen. Principios de las ventas. En: DE LA PARRA, Eric y MADERO María 




La presente investigación se divide en siete capítulos: 
En el capítulo I: Introducción; se presenta la problemática de la investigación, los 
objetivos, hipótesis; en el capítulo II: Método, se muestra la parte que corresponde 
a la selección de la población con la que se trabajará, los instrumentos con los que 
se recolectará la información necesaria, en el capítulo III se detalla los Resultados 
de la investigación; en el capítulo IV la Discusión; en el capítulo V se mencionan las 
Conclusiones; en el capítulo VI se dan las Recomendaciones; en el capítulo VII 
Referencias bibliográficas. Finalmente, en el capítulo VIII se muestran los Anexos.  
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1.1. Realidad Problemática 
Define a la venta directa, Ongallo que: 
Las nuevas formas de comercio tecnológico, con sus retos y 
dificultades, no solo han eclipsado a la venta directa, sino que han 
puesto de manifiesto la importancia que, incluso en nuestros días, 
tiene el aspecto personal de la misma. Se puede afirmar que la razón 
de la venta directa es la persona, ya que en la misma, como sistema 
de distribución y comercialización de productos, se basa en el vínculo, 
con grandes posibilidades de promoción particular, social y 
organizacional.3 
En la actualidad las empresas a nivel mundial necesitan ofrecer sus 
productos y que estos sean del conocimiento del público consumidor, 
el cual quiere acceder a estos de manera fácil. Así mismo, es 
importante para las empresas ofrecer productos de calidad y entregar 
el pedido cuando se requiera, para tener satisfecho a sus clientes. 
Hoy en día las empresas desean contar con una herramienta 
tecnológica que les facilite a ofrecer y vender sus productos, Así 
mismo, poder llevar un control interno del crecimiento de la 
organización. En todo el mundo las ventas se vienen generando por 
medios tecnológicos como páginas web, ventas electrónicas, etc., lo 
que genera que los productos de las organizaciones estén más cerca 
y a disposición del cliente. 
En el Perú, las empresas en el rubro de ventas han visto como un 
medio para generar dinero la compra y venta de diversos productos. 
Por ello, tener un control en estas para conocer las ganancias es 
prioridad para cualquier organización. Así mismo, se busca obtener la 
mayor cantidad de ventas, ofreciendo un servicio de calidad en cada 
                                                          
3
 ONGALLO, Carlos. ¿Qué es la venta directa?  En: ONGALLO, Carlos. El libro de la venta directa. España, Madrid: Editorial 
Díaz de Santos, 2007. 5 p. ISBN: 9788479787998 
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una de ellas, desde que el cliente solicita su pedido hasta el 
cumplimiento de la entrega del mismo en la fecha que lo requiere. 
La empresa Rysoft ,es una empresa dedicada a la venta de productos 
informáticos, tanto hardware como software, la cual registra sus 
pedidos y ventas digitando en un archivo del programa Excel, lo que 
genera poca seguridad en la información y errores en el registro de 
las mismas por parte de personal, por tal motivo se presentan 
devoluciones de parte de los clientes, generando anulaciones de las 
mismas, afectando las ganancias de la empresa, retraso en el proceso 
de venta  y causando la incomodidad y pérdida de clientes, lo que 
representa baja calidad en el proceso de ventas Así mismo, al tener 
errores en la información del pedido, este no se entrega en la fecha 
indicada al cliente., lo cual hay poca fiabilidad de entrega Para la 
empresa esto representa una desventaja competitiva ante las demás 
organizaciones y esto hace que no se alcance los objetivos que la 
organización se ha propuesto. 
Según a entrevista (ver Anexo 03) que se ha realizado al gerente 
general, menciona que una de las causas es que no llegan a finalizar 
las ventas que se prospectan por diversos factores como: Se 
presentan errores en digitación por parte del personal, como 
productos o cantidades no correspondientes al pedido del cliente, lo 
cual genera en muchas ocasiones la devolución y anulación de estos. 
Así mismo, esto genera que no se le pueda entregar al cliente en la 
fecha que lo requiere. 
Si esta situación continua, conforme vaya creciendo la empresa es 
posible que se pierda muchas ventas, por la baja calidad y fiabilidad 
en el servicio de las mismas. Convirtiéndose la empresa poca 





Ante esta situación, se ha sugerido tres alternativas de solución: La 
primera es contratar más personal, a los cuales se les asigne una 
tarea específica en las ventas, como vendedores y despachadores. 
Otra alternativa, es realizar un cronograma específico de días de 
entrega de los pedidos. Por último, desarrollar e implementar un 
sistema web para el proceso de ventas, en el cual se tendrá a 
disposición un catálogo de los productos, y se podrá generar la venta 
de forma más rápida, exacta e interactiva. Así mismo, tener un control 
de las mismas, obteniendo con esto calidad en la venta y la entrega 
exitosa de los pedidos en la fecha que se requiera, lo cual conlleva a 





1.2. Trabajos Previos 
1.2.1. Trabajos Nacionales 
Esther Tarmeño Juscamaita en el año 2012 en la tesis “Sistema de 
información en el proceso de ventas para la picantería turística Olla 
Internacional” desarrollada en la Universidad César Vallejo – Lima, 
Perú. 
Donde se plantea como problemática, que el proceso empieza desde 
el registro manual del pedido, el mozo apunta en una comanda el 
pedido solicitado por el cliente, para luego ser llevada a la cocina, y 
en su momento el mozo pueda volver a cocina a recoger el pedido, es 
aquí donde nace una problemática, que es el tiempo empleado en 
efectuar la atención al cliente, este posee un tiempo sustancial 
valorado en 36 minutos, debido a la cantidad de clientes que maneja 
el restaurante los fines de semana, así como la distancia física que 
existe entre el sector de pedidos y cocina, lo cual ocasiona la 
insatisfacción de los clientes, generándose anulaciones o rechazos de 
pedidos, esto está definido como el índice de calidad. 
Como resultado se obtiene que el índice de calidad de venta con el 
proceso manual anterior tiene un promedio de 0.018, mientras que 
con el sistema es de 0.005, esto representa un 27.77% menos del 
índice de calidad de la venta utilizado anteriormente. Esto indica la 
disminución de 0.013, la cual representa un 72.33% reducida con 
respecto al proceso de ventas. 
De este antecedente se tomó en cuenta su aporte con respecto al 
indicador índice de calidad y su fórmula usada. También el poder 









Manuel Antua Trujillo Peralta en el año 2012 en la tesis “Sistema de 
información en el proceso de gestión logística en el área de almacén 
en la empresa EGP Comunicaciones S.A.C., desarrollada en la 
Universidad César Vallejo – Lima, Perú. 
Donde se plantea como problemática, que cuenta con diferentes tipos 
de almacenes pero en muchos casos no se cuenta con un personal 
capacitado, y mecanismos necesarios para llevar el control de stock, 
por consiguiente no pueden evaluar en tiempo real las cantidades de 
cada ítem que tiene almacenado, lo cual conlleva a obtener perdidas, 
desabastecimientos y tiempos de espera en los pedidos. 
Acotando como solución la implantación de un sistema y ver su 
influencia en el proceso de gestión logística del área de almacén con 
una base de datos que permita ingresar diariamente los documentos, 
de tal modo que se ahorre tiempo, y se optimicen los procesos con la 
finalidad de llevar un mejor control y gestión logística del área de 
almacén contando con todos los detalles y movimientos que puedan 
ocurrir dentro del almacén. 
Teniendo como resultado que el índice de fiabilidad de entregas 
aumentó a un valor de 76.55 con el sistema, y antes solo era un 70.55, 
lo que representa un 8.5% más. 
De este antecedente se tomó en cuenta su aporte con respecto al 
indicador índice de fiabilidad de entregas y su fórmula usada. También 
el poder ampliar el marco teórico con respecto a la entrega de 
pedidos. 
 
Luis Ángel Ventura Labrin en el año 2014 en la tesis “Automatización 
Del Proceso De Ventas Y Distribución Utilizando Tecnología Móvil Y 
Geolocalización Para La Empresa Líder SRL” desarrollada en la 
Universidad Privada Antenor Orrego – Trujillo, Perú . 
Donde se plantea como problemática, que el mundo ha ido creciendo, 
de la misma manera ha sucedido con las personas y las 
organizaciones, estos últimas por años han ido variando la forma de 
realizar las cosas, explorando siempre la eficiencia y la eficacia de sus 
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procesos, esto compromete reducir y cumplir los tiempos de los 
trabajos, disminuir los costos y creciendo la calidad en cada proceso. 
La empresa Líder SRL, es una empresa del rubro de distribución de 
alimentos masivos, la cual al igual que muchas empresas de este 
rubro tiene un gran problema en su Proceso de Venta y Distribución. 
Este proceso inicia por las mañanas en el momento en que el personal 
del almacén tiene el Stock de sus productos actualizado, 
posteriormente los vendedores salen a realizar las ventas que les 
lleva todo el día, por la tarde los vendedores regresan a las 
instalaciones de la empresa para entregar los pedidos realizados en 
sus notas de venta, seguidamente los digitadores inician la tarea de 
ingresar todos los pedidos en el Sistema Corporativo. Esto causa 
retraso en las demás áreas, en este caso a Contabilidad en la 
facturación y cuadre de asientos diarios, en Almacén al retrasar el 
cuadre de stock de productos en cardex y este a su vez al área d 
Despacho que emite de órdenes de entregas y la salida de los 
productos. 
Como objetivo se tiene determinar en qué medida la automatización 
del proceso de ventas y distribución utilizando tecnología móvil y geo-
localización disminuirá costos y tiempo de atención a sus Clientes. 
Teniendo como resultado que el tiempo de atención al cliente con el 
sistema propuesto disminuyo en 9.95 horas, puesto a que antes era 
25.46 horas y con el sistema es 15.50 horas en promedio. 
De este antecedente se tomó en cuenta su aporte con respecto a que 
un sistema web reduce el tiempo de atención al cliente, lo cual 
representa una mayor fiabilidad en el proceso de ventas. 
1.2.1. Trabajos Internacionales 
 
En Ecuador, Nilo Alfredo León Protilla y Jéssica Matilde Zavala 
Guerrero en el año 2013 en el Proyecto de Graduación “Diseño de un 
Sistema de Gestión por Procesos para el Área de Ventas de una 
Empresa dedicada a la Comercialización de Productos Agrícolas 
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ubicada en la Ciudad de Milagro” desarrollada en la Escuela Superior 
Politécnica del Litoral – Guayaquil, Ecuador . 
Donde se plantea como problemática, que el crecimiento de los 
mercados y la globalización que incide en organizaciones de toda 
dimensión y sector, ha variado radicalmente, por lo que se ha 
convertido más competitivo el ámbito de las empresas actuales, 
debido a esto, el crecimiento de la tecnología ha originado un gran 
impacto en los procesos y normativas nacionales e internacionales 
sobre el control de riesgos.  
Es por esto que a empresa en la cual se realiza la presente 
investigación se debe fijar en la estrategias, para ejecutar las 
decisiones que se requieras necesarias para cada tipo de venta que 
se realiza en el departamento; teniendo presente el fin para el que 
están dispuestas. Por tal motivo es necesario analizar e identificar las 
operaciones actuales de Departamento de Ventas, evaluando sus 
controle internos y proporcionándoles las herramientas necesarias 
para que alcancen sus objetivos que a nivel departamental tienen 
relación con la satisfacción del cliente y el aumento de las ventas, así 
como también el progreso de la empresa. 
Como resultado se obtuvo que el sistema de gestión y los indicadores 
que se formularon en base a la necesidad del departamento de 
ventas, permitieron bajar a un 4% el número de reclamos recibidos, 
puesto a que antes se presentaba un 36%, lo cual afectaba al área de 
ventas presentándose devoluciones. 
De este antecedente se tomó en cuenta el aporte con respecto a 
aplicar estrategias tecnológicas para llegar al cliente. Así mismo, 
buscar incrementar las ventas y que estas sean exitosas. 
 
Haseeb Zulfiqar en el año 2011 en la Tesis “A Sales System is an 
online web application of sells forest products, paper in particular, 




Donde se plantea como problemática, que FSA FORTEX AB es una 
empresa que compra y vende productos forestales, papel, en 
particular, en todo el mundo. Es una empresa de tamaño pequeño que 
tiene ventas en aproximadamente 35 países y proveedores en unos 
25 países. La empresa se ocupa de los envíos y la financiación a los 
clientes. 
Actualmente FSA FORTEX AB no tiene ningún sistema informático 
para gestionar el flujo de trabajo de pedidos. Esta situación está 
causando obstáculos en la gestión y la productividad global de la 
empresa. 
Se está convirtiendo en un reto para Fortex para gestionar los datos 
de una manera eficaz. Para ser más productivo en el procesamiento 
de pedidos, Fortex necesita una solución que puede facilitar su actual 
proceso con el uso de la tecnología y software. 
Con una mayor cantidad de pedidos, cada vez es difícil para Fortex 
para gestionar las órdenes de manera efectiva y eficiente. 
Actualmente en la FSA Fortex el flujo de trabajo seguido no es muy 
eficiente debido a la falta de Software y la utilización de los medios 
digitales.  
Se obtuvo como resultado en la investigación que al realizar la 
digitalización de sus procesos mejoro tanto en las ventas y en la 
gestión de pedidos en un 95% en la empresa. En conclusión el autor 
menciona que el sistema de ventas online para el manejo de pedidos 
se promociona de una forma más fácil y rápida de búsqueda y 
brindando una mejor gestión respecto a la información relacionada a 
los pedidos. 
De este antecedente se tomó en cuenta que las ventas online es el 
medio más eficaz para llegar a los clientes. Así mismo, sirvió para 
apoyar la justificación tecnológica, ya que la investigación considera 






1.3. Teorías relacionadas al tema 
  Sistemas Web: 
 Según Musayon y Vásquez, se puede definir un Sistema Web como un 
grupo formal de procesos que laboran sobre un conjunto de información 
estructurada. Según los requisitos de la empresa, recopilan, elaboran y 
distribuyen la información (o parte de ella) requerida para que las 
operaciones de dicha organización y para los trabajos de dirección y 
control correspondientes (decisiones) para realizar su actividad de 
acuerdo a su táctica de negocio.4 
 
 A su vez Aguilar y Dávila, lo define como una herramienta que plantea 
y emplea la arquitectura cliente-servidor, en la cual el cliente o usuario, 
empleando un navegador Web cualquiera accede a la aplicación a 
través de la dirección en la que está situado el respectivo servidor Web. 
El ingreso a este servidor, se realiza ya sea a través de internet o de 
una intranet.5 
 
 Así mismo, Infante define un Sistema Web como: un sistema de 
información que emplea una arquitectura web para proporcionar datos 
y funcionalidad (servicios) a usuarios finales, mediante de una interfaz 
de usuario basada en presentación e interacción sobre dispositivos con 





                                                          
4 MUSAYON DIAZ, Edwin y VASQUEZ REGALADO, William. Implementación de un sistema de información utilizando 
tecnología web y basado en el enfoque de gestión de recursos empresariales aplicado al proceso de comercialización para 
la empresa MBN exportaciones SRL & CIA de la ciudad de Lambayeque. Tesis para optar título de ingeniero, Universidad 
Señor de Sipán, 2011. 
5 AGUILAR RIERA, Eduardo y DAVILA GARZÓN, David. Análisis, diseño e implementación de la aplicación web para el 
manejo del distributivo para la facultad de ingeniería. Tesis para optar título de ingeniero, Universidad de Cuenca, 2013. 
6 
INFANTE O., Kevin. Desarrollo de un sistema de información web centralizado. Tesis para optar título de ingeniero, 




 La arquitectura web básica está basada en el uso de clientes ligeros 
(únicamente especifica el uso de navegadores o browsers) y servidores 
distribuidos con diferentes funciones. Fundamentalmente se precisará 
un servidor web que admita el almacenamiento y acceso a páginas web, 
y un cliente browser.7 
 
 En la Figura Nro. 1, se representa esta arquitectura básica donde un 
navegador realiza la solicitud de un medio (generalmente un fichero), 
identificado por su URL (Uniform Resource Locator) y el servidor http le 
retorna una página HTML. 
Figura Nº 01: Arquitectura básica Web 
Arquitectura básica Web 
 
Patrones arquitectónicos 
 Un patrón arquitectónico se puede considerar como una descripción 
abstracta estilizada de buena práctica, que se ensayó y puso a prueba 
en diferentes sistemas y entornos. 
Arquitectura MVC 
 “La arquitectura Modelo Vista Controlador (MVC), se estructura en tres 
componentes lógicos que interactúan entre sí. El componente Modelo 
maneja los datos del sistema y las operaciones asociadas a esos datos. 
                                                          
7 BARRANCO DE AREBA, Jesús. Metodología del análisis estructurado de sistemas. 2da. ed. Madrid. : Comillas, 2001. 























El componente Vista define y gestiona cómo se presentan los datos al 
usuario. 
 El componente Controlador dirige la interacción del usuario (por 
ejemplo, teclas oprimidas, clics del mouse, etcétera) y pasa estas 
interacciones a Vista y Modelo”. 8 
Figura Nº 02: Patrón de Arquitectura MVC 







                                                          























Proceso de Ventas 
 Este proceso consiste en que “El proceso de ventas consiste en 
establecer los pasos que permiten la transformación de un cliente 
potencial en efectico y en definir las tareas clave de la red de ventas 
para hacer avanzar este proceso.” 9 
Por otro lado, Greebaum dice que: 
 La primera parte del proceso de venta es el contacto inicial con el 
posible cliente. La forma en que se inicie el contacto y lo que suceda 
durante los primeros tres a cinco minutos de su relación influirá 
decisivamente en las probabilidades de que consiga el trabajo de 
consulting que busca. 10  
 
 Adicionando para el tema se dice que, “El proceso de ventas, pasos 
que sigue el vendedor al vender, que incluyen la búsqueda y la 
calificación de prospectos, el acercamiento previo, el acercamiento, la 
presentación y la demostración, el manejo, de las objeciones, el cierre 
y el seguimiento.” 11  
                                                          
9 
BELIO, José y SAINZ, Ana. El proceso de ventas EN: BELIO, José y SAINZ, Ana. Cómo mejorar el funcionamiento de la 
fuerza de ventas. España, Madrid: Especial Directivos, 2007. 36 p. ISBN: 9788493590222 
10 
GREEBAUM, Thomas. Contacto con el cliente potencial En: GREEBAUM, Thomas. Manual del consultor guía completa 
para lograr el éxito como consultor. España, Madrid: Ediciones Díaz de Santos, 1991. 144 p. ISBN: 8487189857 
11 
KOTLER, Philip y ARMSTRONG Gary. Evaluación de vendedores EN: KOTLER, Philip y ARMSTRONG Gary. 




En la Figura Nro. 3, se describe el proceso de ventas, desde que el cliente llega 
a la tienda, hasta que un cliente recibe el producto y realiza una nueva compra. 
Figura N° 03: Descripción del proceso de ventas 
Descripción del proceso de ventas 
Boyce menciona que: 
 La venta es un contrato en el que el vendedor se obliga a 
transmitir una cosa o un derecho al comprador, a cambio de una 
determinada cantidad de dinero.12 
Según Llamas indica que: 
 La venta es la ciencia de interpretar características del producto o 
servicio, en términos de satisfacción del consumidor, para actuar 
después mediante técnicas adecuadas, sobre el convencimiento 
de sus beneficios y la persuasión de la conveniencia de su 
posesión o disfrute inmediatos.13 
 
                                                          
12 
BOYCE, William. EN: BOYCE, William. Calculus. Australia: Wiley & Sons Australia. 1998. 45 p. ISBN: 9780471633631 
 
13 LLAMAS, José Síntesis esquemático. En: LLAMAS, José. Estructura Científica de la Venta. 2a. Ed. México D.F: Editorial 






















Adicionando Artal comenta que: 
 Existe un consenso generalizado en señalar tres tipos o 
estándares. Son aquellos que se supone están bajo el control del 
vendedor significativa, a saber: 
1. La cuota anual de ventas 
2. Los indicadores de la evolución de dicha cuota (estándares 
móviles). 
3. Los indicadores del porque se producen las ventas de este 
modo concreto (estándares de diagnóstico: número y 
frecuencia de visitas, a quien y como) 
En cada uno de los apartados siguientes se exponen unos 
indicadores importantes y característicos, y al mismo tiempo los 
soportes que pueden utilizarse.14 
 
Según Bravo indica que: 
 Un proceso de ventas consiste en el acto de convencer a una 
persona respecto a las bondades, cualidades, características y 
beneficios de un producto o servicio, de forma tal que esa persona 
acceda a realizar, voluntariamente, la entrega de una determinada 
cantidad de dinero con el propósito de lograr la posesión, uso o 
consumo de dicho producto o servicio y de esa manera, satisfacer 
determinadas necesidades personales, familiares, de la empresa 
u organización en la que trabaja.15 
 
Según Ongallo indica que: 
 La venta es como un proceso de compra venta cara a cara; 
generalmente en los hogares del cliente, en el domicilio del 
vendedor o distribuidor, pero también en otros lugares tales como: 
                                                          
14
ARTAL Manuel En: Ventas versus vendedores ARTAL Manuel. Dirección de Ventas: Organización del departamento de 
ventas y gestión de Vendedores. 8a. Ed. España: Esic Editorial, 2009. 408 p. ISBN: 9788473565950 
15 BRAVO, J. La venta integral; La fórmula todos vendedores. Madrid, 2008: Editorial Díaz de Santos. 
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el centro de trabajo del cliente y otros, excluidos siempre los 
locales minoristas permanentes.16 
 
Según Alvares indica que: 
 Todo proceso de venta se desarrolla en varias etapas que, para 
mayor operatividad, se pueden dividir en dos partes. La primera 
parte la componen todas aquellas fases anteriores a la venta. La 
segunda parte hace referencia a la puesta en escenario del 
vendedor, del producto y del cliente potencial; es en esta etapa 
donde se da la venta real.17 
1. Primera etapa: 
A. Conocimientos del producto 
B. Conocimiento del mercado 
C. Contacto con el cliente 
2. Segunda etapa: 
D. Presentación del producto 
E. Detección de necesidades y motivaciones del cliente 
 Calidad 
F. Cierre comercial 
 Planificación de tiempo de entrega 
G. Servicio post-venta 
 Satisfacción 
 Fidelización 
Una venta comienza por el conocimiento del producto. El 
comercial debe saber cómo su producto puede solucionar el 
problema del cliente potencial. Tendrá la capacidad para 
exponer las cualidades de un producto, aunque no conozca 
profundamente las características más técnicas del mismo. 
                                                          
16 ONGALLO, Carlos. ¿Qué es la venta directa?  En: ONGALLO, Carlos. El libro de la venta directa. España, 
Madrid: Editorial Díaz de Santos, 2007. 5 p. ISBN: 9788479787998. 




No obstante, es fundamental que el comercial tenga en cuenta 
que: 
 El consumidor posee mucha información del producto 
que desea adquirir, de ahí que la función del vendedor 
sea añadir más información a este tipo de clientes. 
 En gran medida, la confianza que transmita un comercial 
va a venir dada por su grado de conocimiento del 
producto. 
 El comercial tiene que conocer la competencia que tiene 
su producto para poder explicar las ventajas y los 
inconvenientes de la adquisición del mismo. 
Todo esto se resume en que se deben tener claros los 
siguientes puntos: 
Claves de la Venta: 
o Evolución del producto. 
o Proceso de producción. 
o Ventajas competitivas. 
La Pre-Venta: 
La preventa se basa en los pasos que se detallan a 
continuación: 
 Pre contacto 
Es el paso preliminar del proceso de la venta. Esta etapa 
de la venta se lleva a cabo anticipadamente. Supone la 
obtención del mayor número de datos sobre el cliente 
potencial con el fin de conocerlo mejorar y asegurar las 
posibilidades del éxito de la operación. El representante de 
ventas nunca llevara a cabo una acción comercial sin 
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conocer previamente la información sobre las necesidades 
de su cliente. 
Información del pre contacto 
o Características generales de la empresa. 
o Necesidades y motivaciones. 
o Empleados que interviene en las decisiones. 
o Conocimiento de otras ofertas. 
 Acercamiento 
En este, momento, el representante comercial ya debe 
saber cómo unirse con su cliente y como empezar la 
relación de la mejor manera. El acercamiento suele 
consumir los primeros minutos de la venta y, con frecuencia 
facilita o imposibilita la presentación. Se debe tener 
presente que si el acercamiento fracasa no se tendrá 
oportunidad de realizar la presentación. El objetivo del 
acercamiento es captar la atención del cliente y despertar 
su interés en cuanto a las ofertas que se van a presentar. 
Se trata, en definitiva de facilitar la presentación. 
Métodos de acercamiento 
o Mostrar profesionalidad y perseverancia 
o Promocionar más el encuentro y su importancia 
que el producto. 
o Utilizar la información del pre contacto. 
o Utilizar las recomendaciones personales. 
o Enviar obsequios o detalles promocionales. 
 Contacto y presentación : 
Se trata de crear una necesidad y un interés en el 
cliente. A través de esta etapa se le da a conocer el 
producto al cliente potencial. El representante de ventas 
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tiene que generar necesidades, hacerle ver al cliente 
que el producto se adapta a sus requerimientos y que 
va hacer la solución a sus problemas. 
   La Presentación: 
La presentación da comienzo cuando el representante de 
ventas consigue acaparar la atención y el interés del cliente 
potencial. Lograda la atención del cliente, el comercial indaga 
sobre la actividad de este con el fin de detectar sus 
necesidades. El proceso de ventas conlleva a la detección de 
una necesidad y su satisfacción. Las preguntas que haga el 
comercial serán las herramientas que utilice para tal fin. Se 
trata de conseguir información básica y objetiva. El comercial 
debe hacer preguntas para clasificar o categorizar a un cliente 
potencial. A través de las preguntas, el comercial comprende 
esas necesidades, lo que le permitirá aconsejar y desatar los 
beneficios que el cliente recibirá con la compra. 
Al mismo tiempo, el comercial dirige el proceso de venta, 
haciendo que el cliente potencial interactúe y no se sienta como 
un mero espectador. Al involucrar al cliente, demuestra que 
tiene interés por las necesidades de este.  
Clases de preguntas 
Abiertas: 
Se utilizan para romper el hielo. Con ellas se pretende que 
el cliente comience a hablar. El comercial tratara de mostrar, 







Con ellas se pretende indagar en el porqué de la respuesta 
del cliente. 
Dirigidas: 
El objetivo es llevar al cliente hacia una temática concreta. 
Son adecuadas para la etapa del cierre. Están hechas para 
que el cliente tome una decisión. 
A la hora de comenzar a hacer preguntas al cliente se debe 
tener en cuenta que este tiene unas necesidades que son 
conocidas y que, además, pueden satisfacer a través del 
producto o del servicio que representa el comercial. 
Se tendrá que presentar una solución como la más 
adecuada para el cliente, lo que aportara una gran ventaja 
competitiva frente a los demás. Es labor del comercial 
demostrar que su producto o su servicio es el más 
adecuado, accesible y satisfactorio. 
Actitud frente al cliente potencial 
o Conocimiento sobre la persona que se va a entrevistar. 
o Insistencia y constancia. 
o Puntualidad en la entrevista. 
o Medición continúa del tiempo. 
o Clima de confianza, aunque sin ser demasiado 
confiado. 
o Seguridad en las expresiones y en las acciones. 
o Tener claras las ventajas que puede suponer el 
producto. 
o Sentir convicción hacia la oferta. 
o Escuchar activamente al cliente. 
o Ocultar la timidez y los temores iniciales. 
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o Empatizar con el cliente potencial. 
o Cuidada imagen personal. 
o Sinceridad en las opiniones. 
o Buen trato con el cliente potencial. 
o Mantener una actitud mental de triunfo. 
El Cierre: 
El cierre es el acto de inducir al cliente al consumo. Se da tras 
la demostración de todas las cualidades del bien, sobre todo, 
tras generar el interés sobre él. En esta fase de la relación 
comercial, el cliente potencial se encuentra convencido de las 
ventajas que le va a aportar el consumo del producto o servicio. 
En esta etapa se hace el pedido y es donde el representante 
comercial arriesga más. Debe hacerse en el momento 
adecuado, que será el que decida el comercial atendido a una 
serie de indicadores (como son las expresiones del cliente, el 
tiempo de interacción, la impaciencia del cliente, etc.). 
Dimensiones:                        
 Planificación del tiempo de entrega: Cuando se trata de artículos 
comprados, la planificación del tiempo de entrega es el margen de tiempo 
necesario para recibir un embarque de proveedor después de haber 
enviado el pedido, e incluye el tiempo normal requerido para presentar 
dicho pedido. Frecuentemente la fecha de entrega está estipulada en el 
contrato de compra.18 
 Calidad: A medida que el resultado de este ratio se acerque más a cero, 
la calidad del proceso de venta utilizada será mayor.19 
 
                                                          
18 KRAJEWSKI, Lee, RITZMAN, Larry. Administración de Operaciones, Estrategia y análisis. 5ta ed. México: Editorial 
Pearson Education, 2000. ISBN: 9684444117 
 






 Índice de Fiabilidad de Entregas: 
Se define como el porcentaje de casos, en que un pedido no se entrega 
en la fecha prevista:20 
IFI = índice de fiabilidad. 
If= índice de fallos. 
 
 
Tpn= Total de pedidos no entregados en una fecha prevista. 




 Índice de Calidad de Ventas: 
Para controlar la calidad en las ventas realizadas, se toma como variable 
las devoluciones y las ventas brutas. En la siguiente fórmula a una venta 




                                                          
20 ANALYA, J. Almacenes análisis diseño y organización, Madrid ESIC Editorial, 2011, 248 pp. 
 ISBN: 8473565746 
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Lenguaje de Programación Web 
PHP 
“PHP es un lenguaje interpretado del lado del servidor que surge dentro de la 
corriente denominada código abierto (open source). Se caracteriza por Su potencia, 
versatilidad, robustez y modularidad. Al igual que ocurre con tecnologías similares, 
los programas son integrados directamente dentro del código HTML. 
Se realiza a continuación una breve comparativa con las otras tecnologías del lado 
del servidor. 
Comparado con ASP, la principal ventaja de PHP es su carácter multiplataforma. 
Por otro lado, los programas en ASP resultan más lentos y pesados, y también 
menos estables. En los entornos Microsoft la ventaja de 
ASP es que los servidores web de Microsoft soportan directamente ASP sin 
necesidad de ninguna instalación adicional. 
Comparando el lenguaje PHP con el lenguaje Perl, utilizado habitualmente en la 
programación CGI, puede decirse que PHP fue diseñado para desarrollo de scripts 
Orientados a web, mientras que Perl fue diseñado para hacer muchas más cosas 
y debido a esto, se hace muy complicado. La sintaxis de PHP es menos confusa y 
más estricta, pero sin perder la flexibilidad”.  
Sistemas Gestores de Base de Datos 
MySQL 
MySql es un sistema Gestor de Base de Datos relacional, multihilo y multiusuario. 
Principales Características 
“Para aquellos que quieran que sus trabajos basados en MySQL no sean "código 
abierto" hay también una licencia comercial. 
MySQL emplea el lenguaje SQL (Structured Query Languaje — Lenguaje de 
Consulta Estructurado) que es el lenguaje de consulta más usado y estandarizado 
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para ingresar a bases de datos relacionales. Soporta la sintaxis estándar del 
lenguaje SQL para la creación de consultas de manipulación, y de selección de 
datos. 
Es un sistema cliente/servidor, admitiendo trabajar como servidor multiusuario y de 
subprocesamiento múltiple, es decir, cada vez que se realiza una conexión con el 
servidor, el programa servidor crea un subproceso para manipular la solicitud del 
cliente, controlando el ingreso simultáneo de un gran número de usuarios a la 
información y garantizando el acceso solo a usuarios autorizados. 
MySQL dispone de un sistema facil de ayuda en línea, y de un monitor que faculta 
realizar todas las operaciones desde la línea de comandos del sistema, sin requerir 
ningún tipo de interface de usuario gráfica. Esto permite la gestión remota del 
sistema utilizando telnet. 
Es portable, es decir, puede ser conducido a cualquier plataforma informática. 
MySQL está disponible en más de veinte plataformas diferentes incluyendo las 
distribuciones más usadas de Linux, sistema operativo Mac X, UNIX. 
Microsoft Windows. 
Es posible hallar una gran cantidad de software implementado sobre MySQL o que 
soporte MySQL. En conclusión, son de destacar varias aplicaciones open source 
para la gestión de las bases de datos a través de un servidor web”.22 
Metodología de Desarrollo de un sistema de Información 
a) Extreme Programing (XP) 
“Es una de las metodologías de desarrollo de software de bajo riesgo y 
flexible para proyectos de corto plazo, pequeños y medianos equipos, y cuyo 
plazo de entrega es de inmediato”.23 
                                                          
22 COBO, Ángel [et al]. PHP y MySQL: Tecnología para el desarrollo de aplicaciones web. Madrid: Diaz de Santoz, 2005. 
512 p. ISBN: 8479787066. 
 
23 RÍOS, Edgar y SUNTAXI, Wilson .Desarrollo de un sistema informático para los procesos de cosecha y post cosecha de 





La metodología XP consiste en una programación rápida, teniendo como 
parte del equipo, al usuario final. 
 
El ciclo de vida de esta metodología consiste en seis fases: 
 Exploración 




 Muerte del Proyecto 
 
“XP trata de dar al cliente el software que el necesita y cuando lo necesita 
con la entrega de pequeños sistemas rápidamente desarrollados, al menos 
uno cada 2 o 3 meses, fortalece al máximo el trabajo en grupo. Tanto los 
jefes de proyecto, los clientes y desarrolladores, son parte del equipo y están 
involucrados en el desarrollo del software”. 
 
La metodología XP es ideal para proyectos con requerimientos muy 
cambiantes, esta metodología pone un gran énfasis en las pruebas. 
 
b) Rapid Aplicación Development (RAD) 
La metodología RAD comprende del desarrollo iterativo, la construcción de 
prototipos y el uso de utilidades CASE (Computer Aided Software 
Engineering). Tradicionalmente, el desarrollo rápido de aplicación extiende 
a englobar también la usabilidad, utilidad y la rapidez de ejecución.24 
Esta metodología trata de evitar los errores clásicos, para ello aplica 
fundamentos de desarrollo y logra administrar los riesgos correctamente. 
                                                          
24 RÍOS, Edgar y SUNTAXI, Wilson .Desarrollo de un sistema informático para los procesos de cosecha y post 
cosecha de la camaronera Pampas de Cayanca. Tesis de grado, Facultad de ingeniería de sistemas, Escuela 
Politécnica Nacional, Quito, 2008. 
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La metodología RAD para Ríos y Suntaxi se desarrolla en cuatro 
dimensiones principales: 
“RAD se desarrolla a través de cuatro dimensiones principales: 
 Personas: Sacar partido del potencial humano de los desarrolladores. 
 Proceso: Orientado al cliente. 
 Productos: Cuida que las características, calidad y rendimiento de la 
aplicación sean flexibles. 
 Tecnología: Recomienda utilizar herramientas efectivas probadas en 
proyectos similares y recomienda manejar lenguajes demás alto nivel. 
c) Rational Unified Process (RUP) 
Los tipos de procesos genéricos presentan una sola perspectiva del 
proceso. En contraste, el RUP se define por lo general desde tres 
perspectivas:25 
 Una perspectiva dinámica que muestra las fases del modelo sobre el 
tiempo. 
 Una perspectiva dinámica que muestra las actividades del proceso 
que se representan. 
 Una perspectiva practica que sugiere buenas prácticas a utilizar durante 
el proceso. 
Fases del proceso Unificado de Rational 
RUP es un modelo en fases que establece cuatro fases disitintas en el 
proceso del software: 
 Inicio: Establece un caso de negocio para el sistema. Se determina todas 
las entidades externas (personas y sistemas) que se comunican con el 
sistema y se definen estas interacciones. 
                                                          




 Elaboración: Comprende el dominio del problema, implementa el plan 
de proyecto e identifica los riesgos principales del proyecto.  Como 
resultado se definen los casos de uso UML. 
 Construcción: Compren del diseño, la programación y pruebas en esta 
fase se implementa e unen las partes del sistema. Como resultado se 
debe conseguir un software operativo y la documentación que se 
requiere. 
 Transición: En esta fase se mueve el sistema desde el lugar de 
desarrollo al lugar del usuario y se encarga de realizar que el sistema 
trabaje en un espacio real. 
 
Figura N° 04: Fases de los proceso de Metodología RUP 
d) Microsoft Solution Framework (MSF) 
“Es una metodología flexible e conectada con una serie de definiciones, 
modelos y prácticas de uso, que manipulan la planificación, el desarrollo y la 
administración de proyectos tecnológicos. MSF se centra en los tipos de 
proceso y de equip apartando en un segundo plano las elecciones 
tecnológicas” 
Esta metodología es flexible ya que puede ser empleada para cualquier tipo 
de cliente, además pueden realizarse varias versiones diariamente. 
El modelo MSF consta de 5 fases: 







La metodología MSF cuenta con una evaluación estándar en la se puede 
validar la habilidad de desarrollar software en una empresa. 
e) Lenguaje Unificado de Modelado (UML) 
Es el lenguaje de modelado de sistemas de software más famoso y 
empleado hoy en día; está protegido por el OMG (Object Management 
Group). Es un lenguaje gráfico para visualizar, especificar, construir y 
documentar un sistema. UML brinda un estándar para detallar un "plano" del 
sistema (modelo), teniendo aspectos conceptuales tales como procesos de 
negocio y funciones del sistema, y aspectos concretos como declaraciones 
de lenguajes de programación, esquemas de bases de datos y componentes 
reutilizables. Con UML se fusiona la notación de estas técnicas para crear 
una herramienta distribuida entre todos los ingenieros de software que 
laboran en el desarrollo orientado a objetos. Uno de los propósitos 
principales de la creación de UML era facilitar el intercambio de modelos 
entre las diversas herramientas CASE enfocadas a objetos del mercado. 
Para ello era necesario precisar una notación y semántica común. 
En UML 2.0 hay trece tipos diferentes de diagramas. Para comprenderlos 
de manera concreta, a veces es útil categorizarlos jerárquicamente, como 
se muestra en la figura.26  
 Los Diagramas de Estructura enfatizan en los elementos que deben existir 
en el sistema modelado: 
 Diagrama de clases 
 Diagrama de componentes 
 Diagrama de objetos 
 Diagrama de estructura compuesta (UML 2.0) 
                                                          
26 FERNANDEZ M. & Sánchez J. “Eficacia organizacional concepto, desarrollo y evaluación”. [s.n.] Madrid, 1997; Editorial 
Díaz de Santos. 
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 Diagrama de despliegue 
 Diagrama de paquetes 
 
 Los Diagramas de Comportamiento enfatizan en lo que debe suceder en el 
sistema modelado: 
 Diagrama de actividades 
 Diagrama de casos de uso 
 Diagrama de estados 
 
 Los Diagramas de Interacción son un subtipo de diagramas de 
comportamiento, que enfatiza sobre el flujo de control y de datos entre los 
elementos del sistema modelado: 
 Diagrama de secuencia 
 Diagrama de comunicación, que es una versión simplificada del Diagrama 
de colaboración (UML 1.x) 
 Diagrama de tiempos (UML 2.0) 











Selección de la Metodología de Desarrollo 
Se tomarán los siguientes criterios de evolución para la selección de la 
metodología: En la tabla se muestran los distintos puntajes asignados a los 
niveles por criterio de selección. 
Tabla Nº 01: Ponderación de Criterios de selección para la Metodología de 
Desarrollo 
CRITERIOS REGULAR NORMAL BUENO ALTO 
Grado de 
Conocimiento 
5 10 15 20 
Soporte orientado a 
objetos 
2 5 8 10 
Adaptable a cambios 2 5 10 15 
Basado en casos de 
uso 




2 5 10 15 
Facilita la 
integración entre las 
Etapas de Desarrollo 
2 5 8 10 




2 5 8 10 
   




Tabla Nº 02: Criterios de Selección de Metodología 
CRITERIO % RUP MSF RAD XP 
Grado de conocimiento 20 15 10 10 10 
Soporte orientado a objetos 10 10 10 10 10 
Adaptable a cambios 15 10 15 10 15 
Basado en casos de uso 10 10 5 10 5 
Posee documentación 
adecuada 
15 15 15 15 10 
Facilita la integración entre 
etapas de desarrollo 
10 10 10 10 10 
Relación con UML 10 10 8 8 8 
Permite desarrollo software 
sobre cualquier tecnología 
10 10 10 10 10 
100 90 83 83 78 
Fuente: Fernández, 2006 
La tabla vista anteriormente permite cuantificar los porcentajes que posee 








Tabla Nº 03: Cuadro comparativo de metodologías de desarrollo. 
Fuente: Elaboración propia 
Según el Anexo Nº 11, 12 y 13 (juicio de expertos), para determinar la metodología 
que se utilizó con el juicio de expertos del Mg. Guillermo Johnson, Mg. Juanita 
Cueva y Dr. Santiago Contreras., como se puede apreciar en la tabla Nº 02 y 03 
que se concluyó que la metodología idónea para desarrollar la presente 
investigación es el Proceso Unificado de Rational (RUP) el cual obtuvo un mayor 
puntaje (51 puntos) entre las tres metodologías ya que es una plataforma flexible 
de procesos de desarrollo de software que ayuda brindando guías consistentes y 






RUP XP SCRUM 
Mg. GUILLERMO JOHNSON ROMERO 16 10 11 
Mg. JUANITA CUEVA VILLAVICENCIO 17 13 16 
DR. SANTIAGO CONTRERAS ARANDA 18 12 14 
TOTAL 51 35 41 
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1.4. Formulación del problema 
1.4.1. Problema Principal 
PG: ¿De qué manera un sistema web influye en el proceso de 
ventas de la empresa Rysoft? 
1.4.2. Problemas Secundarios  
P1: ¿Cómo influye un sistema web en el índice de fiabilidad de 
entregas en el proceso de ventas de la empresa Rysoft? 
P2: ¿Cómo influye un sistema web en el índice de calidad de 
ventas en el proceso de ventas de la empresa Rysoft? 
1.5. Justificación del estudio 
El propósito de este proyecto de tesis es que la implementación de un 
sistema web, que permitirá mejorar el proceso de ventas y esto sea de 
manera más segura y rápida, otorgando un mejor servicio. Así mismo, 
hará su aporte en cuatro ámbitos, que serán explicados a continuación: 
1.5.1. Justificación tecnológica 
En la actualidad los sistemas de información son necesarios para hacer 
negocios cotidianos en la mayoría de los países, así como para obtener 
objetivos estratégicos de negocios. Específicamente, las 
organizaciones invierten fuerte en sistemas y tecnología de información 
para alcanzar seis objetivos estratégicos de negocios: excelencia 
operativa; nuevos productos; servicios y modelos de negocios; buenas 
relaciones con clientes y proveedores; toma de decisiones mejorada; 
ventaja competitiva, y supervivencia.27 
Para la empresa es muy importante contar con una herramienta 
tecnológica como un sistema web, la cual benefició a los trabajadores 
y clientes, los cuales participaron en un mejor proceso de ventas. 
                                                          
27 LAUDON, Kenneth y LAUDON, Jane. Sistemas de Información Gerencial. 10a. ed. México, DF: Pearson 
educación, 2008. 419 pp. ISBN: 978-970-26-1191-2 
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1.5.2. Justificación económica 
La contabilidad de costos mide, analiza y presenta información 
financiera y no financiera relacionada con los costos de adquirir o 
utilizar recursos en una organización. La estrategia específica como 
una organización iguala sus propias capacidades con las 
oportunidades existentes en el mercado para cumplir sus objetivos. Por 
ejemplo capacitar a los trabajadores para mejorar la calidad y reducir 
el desperdicio”.28  
La optimización del proceso de ventas permitió incrementar las ventas, 
por ende se generara mayor ganancia. Se tenía en promedio 90 
pedidos quincenalmente (ver Anexo 11, 12),  se pretendía alcanzar un 
mayor promedio de pedidos lo que sería de gran beneficio económico 
para la empresa. Así mismo al tener mayor ganancia, el personal podía 
tener mejores remuneraciones. 
1.5.3. Justificación institucional 
“El análisis de la competencia está estrechamente relacionado con el 
análisis sectorial, en este análisis intenta conocer quiénes son los 
principales competidores y que innovaciones desarrollaron para su 
evolución, adaptando medidas en todos los campos para repotenciar 
su empresa.”29 
A través de este proyecto se optimizará el proceso a través de un 
sistema web que benefició y fue de gran importancia para una 
competitividad y realce empresarial, así como también para el 
crecimiento y consolidación de la empresa. 
                                                          
28 HORNGREN, Charles, DATAR, Srikant y FOSTER, George. Contabilidad de Costos. 12da ed. México: Pearson 
Educación, 2007, 896 pp. ISBN: 978-970-26-0761-8 
29 PUMPIN, Cuno. Estrategia Empresarial: Como implementar la estrategia en la empresa. Madrid: Ediciones 
Diaz de Santos, 2008; p. 89. ISBN: 8479780843. 
 39 
 
1.5.4. Justificación operativa 
Quienes encabezan las empresas no han demorado en darse cuenta 
de que uno de los más significativos activos de sus organizaciones está 
en los equipos de venta y fundamentalmente en el talento de quienes 
los forman, de ahí que se hayan puesto manos a la obra para 
administrar la experiencia y el conocimiento que recopilan.30 
El sistema web automatizó el proceso de ventas y fue muy productivo 
para la empresa. Por lo tanto los trabajadores pudieron realizar sus 
labores de forma más ordenada, rápida y eficaz. Así mismo, para las 
toma de decisiones gerenciales fue muy importante, puesto a que se 
cuenta con un herramienta tecnológica que abalará a la misma. Los 
clientes ahora pueden tener a disposición los productos y poder realizar 
sus compras de una forma más rápida. 
1.6. Hipótesis 
1.6.1. Hipótesis General: 
HG: El sistema web mejora el proceso de ventas de la empresa 
Rysoft. 
1.6.2. Hipótesis Específicas: 
H1: El uso del sistema web aumenta índice de fiabilidad de 
entregas en el proceso de ventas de la empresa Rysoft. 
H2: El uso del sistema web disminuye el índice de calidad de 
ventas en el proceso de ventas de la empresa Rysoft.  
 
                                                          
30 MUÑIZ, Rafael. Departamento comercial. Equipos de venta. [Aut. Libro] Rafael Muñiz González. 




1.7.1. Objetivo General: 
OG: Determinar la influencia del sistema web en el proceso de 
ventas de la empresa Rysoft. 
1.7.2. Objetivos Específicos: 
O1: Determinar la influencia del sistema web en el índice de 
fiabilidad de entregas en el proceso de ventas de la empresa 
Rysoft. 
O2: Determinar la influencia del sistema web en el índice de 
calidad de ventas en el proceso de ventas de la empresa Rysoft. 
II. MÉTODO 
2.1. Diseño de investigación 
El tipo de estudio empleado en el presente trabajo fue la 
Investigación Aplicada; puesto que permitió establecer la relación 
causal entre el sistema de web y el proceso de ventas de la empresa 
Rysoft. Ya que estos "experimentos, auténticos o puros manipular 
variables independientes para ver sus efectos sobre variables 
dependientes en una situación de control".31 
Esto consiste en la manipulación de una variable experimental no 
comprobada que es el Proceso de ventas, en condiciones 
rigurosamente controladas, con el fin de describir de qué modo o por 
qué causa se produce una situación o acontecimiento en particular, 
en este caso gracias a la implementación de un sistema de 
información.  
 
La investigación aplicada, guarda íntima relación con la básica, pues 
depende de los descubrimientos y avances de la investigación 
básica y se enriquece con ellos, pero se caracteriza por su interés 
                                                          
31 HERNÁNDEZ SAMPIERI, Roberto: FERNÁNDEZ COLLADO, Carlos y BAPTISTA LUCIO, María del Pilar. Metodología de 
la Investigación. 5a ed. México: McGraw-Hill, 2010. ISBN: 6071502918. 
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en la aplicación, utilización, y consecuencias prácticas de los 
conocimientos. La investigación aplicada busca el conocer para 
hacer, para actuar, para construir, para modificar.32 
 
En esta investigación se utilizó a un grupo para el  análisis, pues con 
este grupo se estudió el antes y un después para evaluar la relación 
causa efecto, el antes en el proceso de ventas y un después ya con 
la aplicación de un sistema de información en dicho proceso de 
ventas, que optimizó las actividades de este proceso. 
 
Diseño de estudio. 
“Los pasos para la aplicación del diseño experimental son: aplicación 
de un pre test, para la medida de la variable dependiente, aplicación 
del tratamiento o variable independiente y, por último, aplicación, de 
nuevo, de un pos test para la medida de la variable dependiente”.33 
 
“En el diseño de estudio pre-experimental existe una subclase 
llamada diseño de la prueba previa y posterior a un conjunto. En este 
diseño, un conjunto de unidades de prueba se calcula dos veces. No 
existe un conjunto de control. Primero se toma un cálculo previo al 
tratamiento (O1), luego el conjunto se expone al tratamiento (X) y 
finalmente, se realiza una medición posterior (O2)”34 
 
El diseño elegido para este proyecto de tesis fue experimental, del 
cual se realizó el pre-experimental. Se utilizó el diseño pre-
experimental ya que se estableció la diferencia entre la O1 y O2, 
donde O1 fue el proceso de ventas antes de la aplicación de un 
sistema web y el O2 fue el proceso de ventas después de la 
                                                          
32 ZORRILLA, A. y TORRES, M. Guía para elaborar la tesis. Estados Unidos, 2011: MC GRAW HILL 
33 HERNANDEZ Sampieri, Roberto, FERNANDEZ Collado, Carlos y BAPTISTA Lucio, María del Pilar. Metodología 
de la investigación. 4ta Edición. México: McGraw-Hill Education, 2006., p. 138.  
ISBN: 9701057538 
34 HERNANDEZ Sampieri, Roberto, FERNANDEZ Collado, Carlos y BAPTISTA Lucio, María del Pilar. Metodología 




aplicación del sistema web, esto se realizó para establecer si hay un 
mejoramiento en el rendimiento de la ejecución de los procesos. 
En esta investigación se elaboró un pre – test y un post – test, por lo 
que se requirió de un análisis detallado y específico. Se analizó en 
primera instancia el resultado del proceso de ventas en la empresa. 
Figura N° 05: Diseño de estudio 
  
 
  Fuente: Hernández, Fernández y Baptista (2010) 
Dónde: 
G: Grupo experimental, es decir el conjunto de población que se 
estudiarán para llevar a cabo las pruebas Pre y Post. 
X: Implementación del sistema web, el cual representa el proyecto a 
realizar. 
O1: Es el resultado de realizar las pruebas ejecutando los procesos 
sin el sistema web implementado. 
O2: Es el resultado de realizar las pruebas ejecutando los procesos 
con el sistema web implementado. 
Los estimados se realizaron previa medición donde se estableció las 
diferencias entre las variables O1 y O2 para determinar si hay un 
mejoramiento en el rendimiento de la ejecución de los procesos para 









G O1 X O2 
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2.2. Variables, operacionalización 
2.2.1. Definición Conceptual: 
Las variables que se determinaron fueron las siguientes: 
o Variable Independiente (VI) : Sistema web 
 Según Musayon y Vásquez, se puede definir un Sistema 
Web como un grupo formal de procesos que laboran sobre 
un conjunto de información estructurada. Según los 
requisitos de la empresa, recopilan, elaboran y distribuyen 
la información (o parte de ella) requerida para que las 
operaciones de dicha organización y para los trabajos de 
dirección y control correspondientes (decisiones) para 
realizar su actividad de acuerdo a su táctica de negocio.35 
 
o Variable Dependiente (VD): Proceso de ventas 
 Según Bello y Sanz, “El proceso de ventas consiste en 
establecer los pasos que permiten la transformación de un 
cliente potencial en efectico y en definir las tareas clave de 






                                                          
35 MUSAYON DIAZ, Edwin y VASQUEZ REGALADO, William. Implementación de un sistema de información utilizando 
tecnología web y basado en el enfoque de gestión de recursos empresariales aplicado al proceso de comercialización para 
la empresa MBN exportaciones SRL & CIA de la ciudad de Lambayeque. Tesis para optar título de ingeniero, Universidad 
Señor de Sipán, 2011. 
36 
BELIO, José y SAINZ, Ana. El proceso de ventas EN: BELIO, José y SAINZ, Ana. Cómo mejorar el funcionamiento de la 
fuerza de ventas. España, Madrid: Especial Directivos, 2007. 36 p. ISBN: 9788493590222 
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2.2.2. Definición Operacional: 
Las variables que se determinaron fueron las siguientes: 
o Variable Independiente (VI) : Sistema web 
 El sistema web es una herramienta que permite el registro, 
salida o difusión de datos, con el fin mejorar el proceso 
planteado en la investigación. 
o Variable Dependiente (VD): Proceso de ventas 
 Relación que es medible en cuanto a cada una de las 
dimensiones que componen el proceso general del negocio, 
para calcular tal rendimiento se establecen mediciones en 






















Tabla Nº 04: Descripción de la Operacionalización de variables 
 














Según Musayon y Vásquez, se 
puede definir un Sistema Web 
como un grupo formal de 
procesos que laboran sobre un 
conjunto de información 
estructurada. Según los 
requisitos de la empresa, 
recopilan, elaboran y 
distribuyen la información (o 
parte de ella) requerida para 
que las operaciones de dicha 
organización y para los trabajos 
de dirección y control 
correspondientes (decisiones) 
para realizar su actividad de 
acuerdo a su táctica de negocio. 
El sistema web es una 
herramienta que 
permite el registro, 
salida o difusión de 
datos, con el fin 
mejorar el proceso 






Según Bello y Sanz, “El proceso 
de ventas consiste en 
establecer los pasos que 
permiten la transformación de 
un cliente potencial en efectico 
y en definir las tareas clave de 
la red de ventas para hacer 
avanzar este proceso”. 
Relación que es 
medible en cuanto a 
cada una de las 
dimensiones que 
componen el proceso 
general de negocio, 
para calcular tal 
rendimiento se 
establecen 
mediciones en cuanto 
a la fiabilidad de 
entregas y la calidad 

















Tabla Nº 05: Descripción de los Indicadores 










casos en que un 
pedido no se 






𝑰𝑭𝑰 = 𝟏 − 𝑰𝒇 
IFI= índice de fiabilidad 
de entregas. 





Tpn= Total de pedidos 
no entregados en una 
fecha prevista. 





















ICV = índice de calidad 
de ventas. 
DV= número de pedidos 
devueltos. 
PT= número de pedidos 
totales. 









2.3. Población Y Muestra 
 
2.3.1. Población: 
Una población es el conjunto de todos los casos que concuerdan con 
una serie de especificaciones.37 
La población que conformó este estudio fue de 08 registros de ventas. 
(Ver Anexo 11, 12) 
2.3.2. Muestra: 
Según Fuentelsaz, Icart y Pulpón, “la muestra es el grupo de individuos 
que realmente se estudiará, es un subconjunto de la población. Para que 
se puedan generalizar los resultados obtenidos, dicha muestra ha de ser 
representativa de la población. Para que sea representativa, se ha de 
definir muy bien los criterios de inclusión y exclusión y sobre todo, se han 
de utilizar las técnicas de muestreo apropiadas”. 38 
En la presente investigación se considera la muestra toda la población 
por tener un tamaño reducido. (08 registros de ventas). 
2.3.3. Muestreo: 
Para esta investigación se utilizó el muestreo aleatorio siempre, pues “el 
muestreo probabilístico significa que cada elemento de la población tiene 
una probabilidad conocida de ser incluido en la muestra. Un subtipo del 
muestreo probabilístico es el muestreo aleatorio simple que consiste en 
que cada elemento de la población tiene la misma probabilidad de ser 
seleccionado”.39 
                                                          
37 DE LA HORRA, J. Estadística Aplicada. México, 2003: Ed. Díaz de Santos. 
38 FUENTELSAZ, Carmen, Icart, Teresa y PULPON, Ana. Elaboración y presentación de un proyecto de 
investigación y una tesina. 1era Ed. España: Universidad de Barcelona. 2006. 55 p. 
ISBN: 84-8338-485-X 









Método de investigación conducido personalmente entre un 
entrevistador y un sujeto, donde se obtiene información registrando 
las respuestas a preguntas planteadas. La entrevista se realizó con 
el fin de obtener información  amplia, sobre los problemas 
planteados.40 
b) Fichaje 
Señala que el fichaje es un modo de recolectar y almacenar 
información, que aparte de contener una extensión, le da una unidad 
y un valor. 41 
Esta técnica permitió recolectar datos del indicador índice de calidad 
de las ventas e índice de fiabilidad de entregas. 
c) Observación  
Es el registro visual de lo que ocurre en una situación real,  
clasificado y consignando los datos de acuerdo con algún  esquema 
previsto y de acuerdo al problema que se estudia.42 
  
                                                          
40 RICE P. Desarrollo humano. [2da Edición] editorial: Pearson Educación, 1997. 
41 GAVAGNIN, A. La Creación del Conocimiento. Lima: Editorial Unión, 2009. 





Guía de observación de campo: El investigador realizó una visita de 
campo al área de ventas de la empresa. Donde se verificar a todo el 
proceso o flujo que realizan diariamente para generar la venta antes de 
usar el sistema y posterior al uso del sistema. Instrumento para 
recolectar datos similares al análisis de contenido. De hecho, es una 
forma de observación del contenido de comunicaciones. 
Ficha de registro: Se elaboró una ficha de registro donde se detallaran 
las ventas. 
Tabla Nº 06: Técnicas e instrumentos de recolección de datos 











































En base a los resultados a los criterios propuestos (ver Anexo 26, 27, 28, 29, 30 y 
31) y dando como resultado la puntuación más alta, lo cual valida los indicadores a 
utilizar en la investigación, se detalla la siguiente tabla: 
Tabla Nº 07: Juicios de Expertos de Metodología 
Experto 
Indicador 
Total Índice de 
Fiabilidad de 
Entregas 








8 ptos. 8 ptos. 16 ptos. 
Dr. Contreras 
Aranda, Santiago E. 
8 ptos. 8 ptos. 16 ptos. 
Fuente: Elaboración propia 
 
2.4.3. Confiabilidad y Validez 
“El método de test-retest llamado también de aplicación repetida 
consiste en la aplicación en pruebas sucesivas del instrumento para 
determinar la estabilidad de las respuestas”.43 
“Uno de los procedimientos más utilizados para determinar la 
confiabilidad mediante un coeficiente es la medida de estabilidad 
(confiabilidad por test-retest), en este procedimiento un mismo 
instrumento de medición, se aplica dos o más veces  a un mismo grupo, 
después de cierto periodo”.44 
                                                          
43 CARRASCO, José. Técnicas y recursos para motivar a los alumnos. (1.a ed. p.337-338).España: Rialp, 1998. 




 Para medir el nivel de confiabilidad del indicador Índice de fiabilidad 
de entregas se utilizó la medida de estabilidad (test-retest), para esto 
se estableció una ficha de registro (Pre-test) (ver Anexo 18 y 19), la 
cual fue llenada en 2  tiempos: septiembre y octubre. (ver Anexo 22 y 
24). 
Figura N° 06: Confiabilidad del Indicador Índice de Fiabilidad de Entregas 
 
Estadísticos descriptivos 
 Media Desviación típica N 
Índice de Fiabilidad de Entregas 
(Septiembre) 
50,0450 7,62715 8 
Índice de Fiabilidad de Entregas 
(Octubre) 













Índice de Fiabilidad de 
Entregas (Septiembre) 
Correlación de Pearson 1 ,983** 
Sig. (bilateral)  ,000 
N 8 8 
Índice de Fiabilidad de 
Entregas (Octubre) 
Correlación de Pearson ,983** 1 
Sig. (bilateral) ,000  
N 8 8 



















Índice de Calidad de Ventas 
(Septiembre) 
50,0000 7,72750 8 
Índice de Calidad de Ventas 
(Octubre) 












Índice de Calidad de Ventas 
(Septiembre) 
Correlación de Pearson 1 ,981** 
Sig. (bilateral)  ,000 
N 8 8 
Índice de Calidad de Ventas 
(Octubre) 
Correlación de Pearson ,981** 1 
Sig. (bilateral) ,000  
N 8 8 





 Para medir el nivel de confiabilidad del indicador Índice de 
calidad de ventas se utilizó la medida de estabilidad (test-
retest), para esto se estableció una ficha de registro (Pre-test) 
(ver Anexo 18 y 19), la cual fue llenada en 2  tiempos: 
septiembre y octubre (ver Anexo 23 y 25)  
Figura N° 07: Confiabilidad del Indicador Índice de Calidad de Ventas 
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2.5.  Métodos de análisis de datos: 
H1: El uso de un sistema web aumenta el índice de fiabilidad de 
entregas en el proceso de venta en la empresa Rysoft. 
Indicador: Índice de fiabilidad de entregas. 
Dónde:  
PVa: Índice de fiabilidad de entregas antes de utilizar el sistema web. 
PVd: Índice de fiabilidad de entregas después de utilizar el sistema 
informático.   
Hipótesis H10: El sistema web no aumenta el índice de fiabilidad de 
entregas en el proceso de venta en la empresa Rysoft. 
 
Hipótesis H1a: El sistema web aumenta índice de fiabilidad de 
entregas en el proceso de venta en la empresa Rysoft. 
 
Nivel de Significancia 
X = 5% (ERROR)  
Nivel de confiabilidad ((1-X)=0.95) 
Estadística de Prueba  
Descripción:  
θ = Varianza 
u = Media Poblada  
n = Tamaño de la Muestra  
X̅ = Media Muestral 
H10: PVa > = PVd 
H10: PVd > PVa 
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𝑍 =  
?̅? −  µ
Ɵ/√𝑛
 
Región de Rechazo: 
La región de rechazo es Z = Zx, donde Zx es tal que:  
P [Z >Zx] = 0.05, donde Zx = Valor Tabular  










∑ (𝑋𝑖 −  ?̅?)2𝑛𝑖=1
𝑛 − 1
 
H2: El uso de un sistema web disminuye el índice de calidad de 
ventas en el proceso de venta en la empresa Rysoft. 
Indicador: Índice de calidad de ventas. 
Dónde:  
EVa: Índice de calidad de ventas antes de utilizar el sistema web. 
EVd: Índice de calidad de ventas después de utilizar el sistema web. 
Hipótesis H20: El uso de un sistema web no disminuye el índice de 
calidad de ventas en el proceso de venta en la empresa Rysoft. 
 




Hipótesis H2a El uso de un sistema web disminuye el índice de 
calidad de ventas en el proceso de venta en la empresa Rysoft. 
 
 
Nivel de Significancia 
X = 5% (ERROR)  
Nivel de confiabilidad ((1-X)=0.95) 
Estadística de Prueba: (Ver figura No.5) 
Estadística de Prueba  
Descripción:  
θ = Varianza 
u = Media Poblada  
n = Tamaño de la Muestra  
X̅ = Media Muestral 
𝑍 =  
?̅? −  µ
Ɵ/√𝑛
 
Región de Rechazo: 
La región de rechazo es Z = Zx, donde Zx es tal que:  
P [Z >Zx] = 0.05, donde Zx = Valor Tabular  
Luego Región de Rechazo: Z >Zx 
 













Análisis de resultados: La distribución normal se grafica 
en la siguiente figura: 
Figura Nº 08: Distribución normal 
Distribución normal 
Dónde: RR: región de rechazo. RA: región de   
 aceptación. 
La tabulación, análisis y la interpretación de los datos 
recopilados fueron realizados a través de herramientas 
como el programa SPSS. Además la asesoría de un 
profesional experto en el área de estadística. 
Prueba de Normalidad: 
“Consiste en verificar si las muestras siguen una distribución normal, en donde 
si p<0,05 significa que los datos no presentan una distribución normal, caso 
contrario se afirma que la muestra sigue una distribución normal”.45 
                                                          
45 Hernández, R, Fernández, C. y Baptista, P. (2006). Metodología de la investigación. (4ª. Ed.). México: 























Figura Nº 09: Prueba de Normalidad – Índice de Fiabilidad de Entregas 
Pruebas de normalidad 
 
Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. Estadístico gl Sig. 
Pre-Test (Índice de 
Fiabilidad de Entregas) 
,252 8 ,143 ,890 8 ,233 
 
Figura Nº 10: Prueba de Normalidad – Índice de Calidad de Ventas 
Pruebas de normalidad 
 
Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. Estadístico gl Sig. 
Pre-Test (Índice de Calidad 
de Ventas) 
,250 8 ,150 ,891 8 ,237 
 
Como indicamos anteriormente dado que nuestra muestra es menor a 50 utilizamos 
Shapiro-Wilk, como se puede observar en las Figuras N°15 y 16  el valor de Sig. es 
mayor a 0.05 por lo tanto adopta una distribución normal. 
 
2.6. Aspectos Éticos 
La Empresa fue debidamente informada que se estuvo realizando este 
proyecto de investigación, es por ello que se programó las reuniones y la 
entrevista (ver Anexo 03). El trato que el investigador tuvo hacia los 
trabajadores de la empresa fue cordial. La información que la empresa ha 
otorgado fue usada solamente para fines de esta investigación. La presente 
investigación fue aceptada y debidamente documentada para su posterior 
implementación (ver Anexo 02). El investigador se comprometió a respetar 
la veracidad de los resultados y la confiabilidad de los datos suministrados 




En esta parte se desarrolló los resultados obtenidos del análisis de los datos 
del pre-test y post-test utilizando del software estadístico SPSS Stastistics. 
Primero se realizó el análisis descriptivo, luego la prueba de normalidad para 
poder identificar si el análisis es paramétrico o no paramétrico, luego se 
realizó la prueba dé hipótesis y finalmente la discusión de los resultados. 
 
3.1. Análisis Descriptivos 
Indicador: Índice de fiabilidad de entregas 
Los resultados descriptivos de este indicador se muestran en la siguiente 
tabla: 
Tabla Nº 08: Medidas comparativas del indicador: Índice de fiabilidad de entregas 
Estadísticos descriptivos 
 N Mínimo Máximo Media 
Desviación 
estándar 
FIABLIDAD_PRE 8 37,50 60,00 50,0450 7,62715 
FIABILDAD_POST 8 75,00 85,71 80,7125 3,99660 
N válido (por lista) 8     
Fuente: Elaboración propia 




































Para el indicador índice de fiabilidad, en el pre test se obtuvo un valor de 
50,0450 y para el post test fue de 80,7125, el cual representa a un 62.00% 
con respecto al anterior. Con estos resultados se puede ver que hubo un 
aumento de 30.6675, que representa un 38.00% más. 
 
Indicador: Índice de calidad de ventas 
Los resultados descriptivos de este indicador se muestran en la siguiente 
tabla: 
Tabla Nº 09: Medidas comparativas del indicador: Índice de calidad de ventas 
Estadísticos descriptivos 
 N Mínimo Máximo Media 
Desviación 
estándar 
CALIDAD_VENTAS_PRE 8 ,40 ,63 ,5000 ,07728 
CALIDAD_VENTAS_POST 8 ,00 ,33 ,1825 ,09438 
N válido (por lista) 8     
Fuente: Elaboración propia 




































Para el indicador Índice de calidad de ventas, en el pre test se obtuvo un 
valor de 0.5000 y para el post test fue de 0.1825, el cual representa a un 
36.50% con respecto al anterior. Con estos resultados se observa que hubo 
una disminución de 0.3175 que representa un 73.50% menos, es decir que 
se acerca más a 0 lo que indica que la calidad de ventas en el proceso será 
mayor. 
3.2. Análisis Inferencial 
Pruebas de Normalidad 
A los datos muéstrales de cada indicador se le realizo la prueba de 
normalidad para luego determinar la prueba de hipótesis a usarse 
Existen diferentes pruebas de normalidad, para muestras mayores a 50 es 
necesario aplicar la prueba de normalidad de “Kolmogorov-Smirnov” en caso 
contrario, se aplicara “Shapiro-Wilk” 
En el test se debe cumplir lo siguiente: 
El valor de significancia debe ser mayor a 0.05 entonces la distribución de 
los datos es normal en caso que, no cumpla la condición, la distribución de 
los datos no es normal. 
Sig. <0.05 adopta una distribución no normal 
Sig. >=0.05 adopta una distribución normal 
Donde: 
Sig.: p – valor o nivel crítico de contraste 




Indicador: Índice de fiabilidad de entregas 
Así como nos menciona anteriormente debido a que la muestra es 08 
registros de ventas y es menor a 50, se realizó la prueba de “Shapiro-Wilk”. 
Si el valor Sig. es mayor a 0.05 tanto el pre como el post se adopta una 
distribución normal, de lo contrario se adopta una distribución no normal. 
En las tablas Nº 10 y 11 se muestras las pruebas de normalidad para el 
indicador de Índice de fiabilidad de entregas en pre y post test. 
Tabla Nº 10: Pruebas de normalidad para el Pre Test del indicador Índice de 
fiabilidad de entregas para el proceso de ventas 
                                      Pruebas de normalidad 
 
Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. 
FIABLIDAD_PRE TEST ,890 8 ,233 
Fuente: Elaboración propia 
 
Como se muestra en la tabla Nº 05 el valor Sig. del Pre test del indicador 
Índice de fiabilidad de entregas para el proceso de ventas es mayor a 0.05 
por lo tanto es una distribución normal. 
Tabla Nº 11: Pruebas de normalidad para el Post Test del indicador Índice de 
fiabilidad de entregas para el proceso de ventas 
Pruebas de normalidad 
 
Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. 
FIABILDAD_POST TEST ,874 8 ,165 
Fuente: Elaboración propia 
 
Como se muestra en la tabla Nº 06 el valor Sig. del Post test del indicador 
Índice de fiabilidad de entregas para el proceso de ventas es mayor a 0.05 




 Estadística descriptiva 
- Índice de fiabilidad de entregas (Pre Test) 
 
Para el Índice de fiabilidad de entregas de Pre-Test se obtuvieron los 
siguientes estadísticos descriptivos: 
Figura Nº 13: Índice de fiabilidad de entregas para el proceso de ventas del Pre 
test 
 
En la figura Nº 13 muestra el Índice de fiabilidad de entregas para el proceso 
de ventas del Pre test, obteniendo una media de 50,05 y una desviación 
























- Índice de fiabilidad de entregas (Post Test) 
 
Para el Índice de fiabilidad de entregas se obtuvieron los siguientes 
estadísticos  descriptivos: 
Figura Nº 14: Índice de fiabilidad de entregas del proceso de ventas del post test 
 
En la figura Nº 14 muestra Índice de fiabilidad de entregas para el proceso 
de ventas del Post test, obteniendo una media de 80,71 y una desviación 
























Indicador: Índice de calidad de ventas 
Así como se menciona anteriormente debido a que la muestra es 08 Registros de 
las ventas y es menor a 50, se realizó la prueba de “Shapiro-Wilk” 
Si el valor Sig. Es mayor a 0.05 tanto el pre como el post, se adopta una distribución 
normal, de lo contrario se adopta una distribución no normal 
En las tablas Nº 12 y 13 se muestras las pruebas de normalidad para el indicador 
de Índice de calidad de ventas en pre y post test. 
Tabla Nº 12: Pruebas de normalidad para el Pre Test del indicador Índice de 
calidad de ventas para el proceso de ventas. 
                                          Pruebas de normalidad 
 
Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. 
CALIDAD_VENTAS_PRE ,891 8 ,237 
Fuente: Elaboración propia 
 
Como se muestra en la tabla Nº 12 el valor Sig. del  Pre Test del indicador Índice 
de calidad de ventas para el proceso de ventas es mayor a 0.05 por lo tanto es una 
distribución normal. 
Tabla Nº 13: Pruebas de normalidad para el Post Test del indicador Índice de 
calidad de ventas para el proceso de ventas. 
                                      Pruebas de normalidad 
 
Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. 
CALIDAD_VENTAS_POST ,935 8 ,560 
Fuente: Elaboración propia 
 
Como se muestra en la tabla Nº 13 el valor Sig. del Post Test del indicador Índice 





 Estadística descriptiva 
- Índice de calidad de las ventas (Pre Test) 
 
Para el Índice de calidad de ventas del Pre Test se obtuvieron los 
siguientes estadísticos descriptivos: 
Figura Nº 15: Índice de calidad de ventas para el proceso de ventas 
 
En la figura Nº 15 muestra el Índice de calidad de ventas para el proceso de 




























- Índice de calidad de las ventas (Post - Test) 
 
Para el Índice de calidad de ventas se obtuvieron los siguientes 
estadísticos descriptivos: 
Figura Nº 16: Índice de calidad de ventas del post test para el proceso de ventas 
 
 
En la figura Nº 16 muestra el Índice de calidad de ventas en el proceso de 
ventas del Post test, obteniendo una media de 0,18 y una desviación 




























3.3. Prueba de Hipótesis 
Hipótesis de investigación 1 
HE1: El uso de un sistema web aumenta el índice de fiabilidad de entregas 
en el proceso de venta en la empresa Rysoft. 
Indicador: Índice de fiabilidad de entregas 
Hipótesis estadísticas  
Definición de variables  
PVa: Índice de fiabilidad de entregas antes de utilizar el sistema web. 
     PVd: Índice de fiabilidad de entregas después de utilizar el sistema web. 
Hipótesis Nula (H0): El sistema web no aumenta el índice de fiabilidad de 
entregas en el proceso de venta en la empresa Rysoft. 
Ho = PVd – Pva < = 0 
Hipótesis Alterna (Ha): El sistema web aumenta el índice de fiabilidad de 
entregas en el proceso de venta en la empresa Rysoft. 




Tabla Nº 14: Pruebas de hipotesis del Pretest y Postest de Índice de Fiabilidad de 
Entregas 
 
Fuente: Elaboración propia 










Campana de Gauss para el indicador Índice de Fiabilidad de Entregas 
En cuanto al resultado del contraste de la hipótesis se aplicó la Prueba de T- 
Student, debido que es una muestra de distribución normal, la cual fue 
anteriormente concluida en la tabla anterior. El nivel crítico de contrastes 
(Sig) es 0.00, y debido que claramente menor que 0.05 entonces se rechaza 
la hipótesis nula aceptando la hipótesis alterna con una 95% de confianza, 
además el valor de T es de -10.550, el cual es claramente menor que -1.703 
y se ubica en la zona de rechazo de la hipótesis nula, teniendo como 
resultado que el sistema web aumenta el índice de fiabilidad de entregas en 
el proceso de venta. 











95% Intervalo de confianza 









-30,50000 8,17662 2,89087 -37,33583 -23,66417 -
10,550 
7 ,000 






















Hipótesis de investigación 2 
HE2: El uso de un sistema web disminuye el índice de calidad de ventas en 
el proceso de venta en la empresa Rysoft. 
Indicador: Índice de calidad de ventas 
Hipótesis estadísticas  
Definición de variables  
EVa: Índice de calidad de ventas antes de utilizar el sistema web. 
EVd: Índice de calidad de ventas después de utilizar el sistema web. 
Hipótesis Nula (H0): El uso de un sistema web no disminuye el índice de 
calidad de ventas en el proceso de venta en la empresa Rysoft. 
Ho = EVd – EVa < = 0 
Hipótesis H2a El uso de un sistema web disminuye el índice de calidad de 
ventas en el proceso de venta en la empresa Rysoft. 




Tabla Nº 15: Pruebas de hipotesis del Pretest y Postest de Índice de Calidad de 
Ventas 








Error típ. de 
la media 
95% Intervalo de confianza 
para la diferencia 
Inferior Superior 




11,92536 4,21625 21,78015 41,71985 7,530 7 ,000 
Fuente: Elaboración propia 
 









Campana de Gauss para el indicador Índice de Calidad de Ventas 
 
En cuanto al resultado del contraste de la hipótesis se aplicó la Prueba de T- 
Student, debido que es una muestra de distribución normal, la cual fue 
anteriormente concluida en la tabla anterior. El nivel crítico de contrastes 
(Sig) es 0.00, y debido que claramente menor que 0.05 entonces se rechaza 
la hipótesis nula aceptando la hipótesis alterna con una 95% de confianza, 
además el valor de T contraste es de 7.530, el cual es claramente mayor que 
1.703 y se ubica en la zona de rechazo de la hipótesis nula, teniendo como 
resultado que el sistema web disminuye el índice de calidad de ventas en el 
proceso de venta. 
 
 























En base a los resultados de la presente investigación se realiza una comparativa 
sobre los indicadores índice de fiabilidad de entregas e índice de calidad de ventas 
en el proceso de ventas. 
El índice de fiabilidad de entregas para el proceso de ventas, en la medición del 
pretest alcanzó un valor de 50,05 y con la implementación del sistema web 
incrementó a 80,71 (incremento evidenciado al aplicar la medición del postest); por 
tanto, se puede afirmar que con la aplicación de un sistema web se logra un 
aumento de 30.66,  lo que representa un 61.26% más en el índice de fiabilidad de 
entregas para el proceso de ventas. 
Según la investigación realizada por Manuel Antua Trujillo Peralta en el año 2012 
en la tesis denominada “Sistema de información en el proceso de gestión logística 
en el área de almacén en la empresa EGP Comunicaciones S.A.C., desarrollada 
en la Universidad César Vallejo – Lima, Perú., Perú., se comprueba que el indicador 
en la medición del pretest alcanzó un valor de 70.55 y con la implementación del 
sistema de información aumentó a 76.55 obteniendo un aumento de 6.00 que 
representa un 8.5% más; por tanto, se está de acuerdo con el resultado planteado 
“La implementación de un sistema web aumenta el índice de fiabilidad de entregas 
para el proceso de ventas”. 
El índice de calidad de ventas para el proceso de ventas, en la medición del pretest 
alcanzó un valor de 0.50 y con la implementación del sistema web disminuyó a 0.18 
(decremento evidenciado al aplicar la medición del postest); por tanto, se puede 
afirmar que con la aplicación de un sistema web se logra una disminución de 0.32,  
lo que representa un 64.00% menos en el índice de calidad de ventas para el 
proceso de ventas. Es decir está más cerca de cero, lo que representa un aumento 
en la calidad de ventas. 
Según la investigación realizada por Esther Tarmeño Juscamaita en el año 2012  
denominada “Sistema de información en el proceso de ventas para la picantería 
turística Olla Internacional” desarrollada en la Universidad César Vallejo – Lima, 
Perú., se comprueba que el indicador en la medición del pretest alcanzó un valor 
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de 0.018 y con la implementación del sistema de información disminuyó a un valor 
de 0.005, obteniendo una disminución de 0.013 que representa un 72.22%, es decir 
está más cerca de cero, lo que representa un aumento en la calidad de ventas; por 
tanto, se está de acuerdo con el resultado planteado “La implementación de un 





En base a los resultados obtenidos en la presente investigación se concluye que: 
El índice de fiabilidad de entregas para el proceso de ventas en la empresa Rysoft, 
alcanzaba un valor de 50,05 sin el sistema y era calificado como “muy bajo a lo 
esperado” y tuvo un progresivo aumento a un valor de 80.71 al implementar el 
sistema y aplicarlo en el proceso mencionado. 
El índice de calidad de ventas para el proceso de ventas en la empresa Rysoft, 
alcanzaba un valor de 0,50 sin el sistema y era calificado como “muy alto a lo 
esperado” y tuvo una progresiva disminución a un valor de 0.18 al implementar el 
sistema y aplicarlo en el proceso mencionado. 
Por tanto, al haber obtenido resultados satisfactorios para ambos indicadores se 
concluye que la implementación de un sistema web mejoró el proceso de ventas en 
la empresa Rysoft, lo cual le permitirá a la empresa invertir más tiempo en el análisis 





A fin de seguir mejorando el proceso de ventas se sugeriría poder adaptar de forma 
adicional una aplicación móvil que contribuya a un mejor desempeño y dinamismo 
del proceso, pudiéndose usar el sistema desde cualquier plataforma y brindándole 
un realce tecnológico a la empresa. 
Del mismo modo, sería bueno que Rysoft ofrezca este sistema a otras empresas; 
puesto que, sería de gran importancia para ellas contar con una herramienta 
tecnológica para ofrecer sus productos y/o servicios; y así mismo poder tener una 
mejor calidad en ventas y fiabilidad en sus entregas. 
Así mismo, se consideraría la posibilidad de brindar previamente las capacitaciones 
al personal de la empresa y a los clientes que requieran el sistema, a través de 




VII. REFERENCIAS BIBLIOGRÁFICAS 
ÁLVAREZ, J. Telemarketing. La red como soporte de marketing y comunicación. 
España, 2007: Editorial Ideas propias. 
AGUILAR RIERA, Eduardo y DAVILA GARZÓN, David. Análisis, diseño e 
implementación de la aplicación web para el manejo del distributivo para la facultad 
de ingeniería. Tesis para optar título de ingeniero, Universidad de Cuenca, 2013. 
ANALYA, J. Almacenes análisis diseño y organización, Madrid ESIC Editorial, 2011, 
248 p. ISBN: 8473565746 
ARIAS, G. Indicadores de Gestión [en línea]. País: Universidad [Fecha de consulta 
20 de septiembre 2016]. Disponible en: 
http://se98f03e8090035ff.jimcontent.com/download/version/1275343225/module/2
367900419/name/Seminario%20Indicadores%20Riduco.%202009.pps 
ARIAS, M. Conversion Rate (Tasa de Conversión) [en línea]. Analiticaweb.es. 
[Fecha de Consulta: 20 de septiembre del 2016]. Disponible en: 
http://www.analiticaweb.es/conversion-rate-tasa-de-conversion 
ARTAL Manuel En: Ventas versus vendedores ARTAL Manuel. Dirección de 
Ventas: Organización del departamento de ventas y gestión de Vendedores. 8a. 
Ed. España: Esic Editorial, 2009. 408 p. ISBN: 9788473565950 
BALAREZO PAREDES, Brallan. Desarrollo de un sistema de información de 
registros de pedidos para ventas usando dispositivos móviles. Tesis para optar el 
título profesional de Ingeniero de Sistemas, Pontificia Universidad Católica del Perú. 
Lima-Perú, 2012. 
BARRANCO DE AREBA, Jesús. Metodología del análisis estructurado de sistemas. 
2da. ed. Madrid. : Comillas, 2001. 541p. ISBN: 8484680436. 
BELIO, José y SAINZ, Ana. El proceso de ventas EN: BELIO, José y SAINZ, Ana. 
Cómo mejorar el funcionamiento de la fuerza de ventas. España, Madrid: Especial 
Directivos, 2007. 36 p. ISBN: 9788493590222. 
 76 
 
BOYCE, William. EN: BOYCE, William. Calculus. Australia: Wiley & Sons Australia. 
1998. 45 p. ISBN: 9780471633631. 
BRAVO, J. La venta integral; La fórmula todos vendedores. Madrid, 2008: Editorial 
Díaz de Santos. 
FIERRO BARRIALES, Alan. Sistema informático online para el proceso de ventas 
de la microempresa de autopartes SAMCAR. Tesis para optar el título profesional 
de Ingeniero de Sistemas, Universidad César Vallejo. Lima-Perú, 2012. 
CARRASCO, José. Técnicas y recursos para motivar a los alumnos. (1.a ed. p.337-
338).España: Rialp, 1998. 
COBO, Ángel [et al]. PHP y MySQL: Tecnología para el desarrollo de aplicaciones 
web. Madrid: Díaz de Santoz, 2005. 512 p. ISBN: 8479787066. 
DE LA HORRA, J. Estadística Aplicada. México, 2003: Ed. Díaz de Santos. 
FERNANDEZ, Manuel y SÁNCHEZ José. Contingencias en la eficacia 
organizacional En: FERNANDEZ, Manuel y SÁNCHEZ José. Eficacia 
organizacional concepto, desarrollo y evaluación. España, Madrid: Editorial Díaz de 
Santos, 1997. 265 p. ISBN: 8479783125. 
GAVAGNIN, A. La Creación del Conocimiento. Lima: Editorial Unión, 2009. 
GREEBAUM, Thomas. Contacto con el cliente potencial En: GREEBAUM, Thomas. 
Manual del consultor guía completa para lograr el éxito como consultor. España, 
Madrid: Ediciones Díaz de Santos, 1991. 144 p. ISBN: 8487189857 
HERNÁNDEZ SAMPIERI, Roberto: FERNÁNDEZ COLLADO, Carlos y BAPTISTA 
LUCIO, María del Pilar. Metodología de la Investigación. 5a ed. México: McGraw-
Hill, 2010. ISBN: 6071502918. 
HORNGREN, Charles, DATAR, Srikant y FOSTER, George. Contabilidad de 




INFANTE O., Kevin. Desarrollo de un sistema de información web centralizado. 
Tesis para optar título de ingeniero, Universidad de los Andes, 2009. 
KOTLER, Philip y ARMSTRONG Gary. Evaluación de vendedores EN: KOTLER, 
Philip y ARMSTRONG Gary. Fundamentos de Marketing: Conceptos Esenciales. 
6a. Ed. México: Person educación, 2003. 530 p. ISBN: 9789702604006. 
KRAJEWSKI, Lee, RITZMAN, Larry. Administración de Operaciones, Estrategia y 
análisis. 5ta ed. México: Editorial Pearson Education, 2000.  ISBN: 9684444117 
LAUDON, Kenneth y LAUDON, Jane. Sistemas de Información Gerencial. 10a. ed. 
México, DF: Pearson educación, 2008. 419 pp. ISBN: 978-970-26-1191-2 
LEÓN PROTILLA, Nilo y ZAVALA GUERRERO, Jéssica. Diseño de un sistema de 
gestión por procesos para el área de ventas de una empresa dedicada a la 
comercialización de productos agrícolas ubicada en la ciudad de milagro. Tesis 
para optar el título profesional de Ingeniero en Auditoria y Contaduría Pública y 
Autorizada, Escuela Superior Politécnica del Litoral. Guayaquil-Ecuador, 2013. 
LLAMAS, José Síntesis esquemático. En: LLAMAS, José. Estructura Científica de 
la Venta. 2a. Ed. México D.F: Editorial Limusa. 2004. 73. p. ISBN: 9681847423 
MUÑIZ, Rafael. Departamento comercial. Equipos de venta. Marketing en el siglo 
XXI. 5ta. Edición: Centro de Estudios Financieros, 2001. 215 p 
MUSAYON DIAZ, Edwin y VASQUEZ REGALADO, William. Implementación de un 
sistema de información utilizando tecnología web y basado en el enfoque de gestión 
de recursos empresariales aplicado al proceso de comercialización para la empresa 
MBN exportaciones SRL & CIA de la ciudad de Lambayeque. Tesis para optar título 
de ingeniero, Universidad Señor de Sipán, 2011. 
MONTOYA, Alberto. Concepto moderno de administración de compras: Una nueva 
visión de las negociaciones entre proveedores y compradores. 9na ed. Bogotá: 
Editorial Norma, 2002. ISBN: 9580469946 
 78 
 
ONGALLO, Carlos. ¿Qué es la venta directa?  En: ONGALLO, Carlos. El libro de la 
venta directa. España, Madrid: Editorial Díaz de Santos, 2007. 5 p. ISBN: 
9788479787998. 
ORTEGA, Carlos, VEGA, Elba y ZEÑA, Ernesto. Estadística General. Lima: 
Universidad César Vallejo, 2009. 231 pp. 
PUMPIN, Cuno. Estrategia Empresarial: Como implementar la estrategia en la 
empresa. Madrid: Ediciones Diaz de Santos, 2008; p. 89. ISBN: 8479780843. 
RAMIREZ, María y BURGOS José. Recursos educativos abiertos y móviles para la 
formación de investigadores y experiencias prácticas. México, 2012. 169 p. ISBN: 
9781471707988 
RICE P. Desarrollo humano. [2da Edición] editorial: Pearson Educación, 1997. 
RÍOS, Edgar y SUNTAXI, Wilson .Desarrollo de un sistema informático para los 
procesos de cosecha y post cosecha de la camaronera Pampas de Cayanca. Tesis 
de grado, Facultad de ingeniería de sistemas, Escuela Politécnica Nacional, Quito, 
2008. 
SOMMERVILLE, Ian. Ingeniería del Software. 9na. ed. México, D.F.: Pearson 
Educación, 2011. 792 p. ISBN 9786073206037 
VENTURA LARIN, Luis. Automatización del proceso de ventas y distribución 
utilizando tecnología móvil y geolocalización para la empresa líder SRL. Tesis para 
optar el título profesional de Ingeniero de Computación y Sistemas, Universidad 
Privada Antenor Orrego. Trujillo-Perú, 2014. 
ZORRILLA, A. y TORRES, M. Guía para elaborar la tesis. Estados Unidos, 2011: 
MC GRAW HILL 
ZULFIQAR, Haseeb. A Sales System is an online web application of sells forest 
products, paper in particular, around the world. Tesis para optar el título de Master 
































Anexo Nº 01: Matriz de consistencia
PROBLEMAS OBJETIVOS HIPÓTESIS VARIABLES DIMENSIÓN INDICADOR METODOLOGÍA 









Tipo de Estudio: 
Experimental – 
Aplicado. 






Ficha de Registro 
Población: 
08 registros de 
ventas. 
Muestra: 
08 registros de 
ventas. 
PG: ¿De qué 
manera un sistema 
web influye en el 
proceso de ventas 
de la empresa 
Rysoft? 
OG: Determinar la 
influencia del sistema 
web en el proceso de 
ventas de la empresa 
Rysoft. 
 
HG: El sistema web 
mejora el proceso de 




Secundarios Específicos Específicos Dependiente 
Planificación 
del tiempo de 
entrega. 
I1= Índice de 
fiabilidad de 
entregas. 
P1: ¿Cómo influye 
un sistema web en 
el índice de 
fiabilidad de 
entregas en el 
proceso de ventas 
de la empresa 
Rysoft? 
O1:   Determinar la 
influencia del sistema 
web en el índice de 
fiabilidad de entregas en 
el proceso de ventas de 
la empresa Rysoft 
H1: El uso del sistema 
web aumenta  el índice 
de fiabilidad de entregas 
en el proceso de ventas 
de la empresa Rysoft. 
 
Y1=Proceso 
de ventas P2: ¿Cómo influye 
un sistema web en 
el índice de calidad 
de ventas en el 
proceso de ventas 
de la empresa 
Rysoft? 
O2:   Determinar la 
influencia del sistema 
web en el índice de 
calidad de ventas en el 
proceso de ventas de la 
empresa Rysoft 
H2: El uso del sistema 
web  aumenta  el índice 
de calidad de ventas en 
el proceso de ventas de 
la empresa Rysoft. 
Calidad 
 



















Anexo N° 04: Organigrama de la empresa RYSOFT 
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Yañez Romero, Robinson Manuel 
 
Anexo N° 07: Reporte de ventas en el mes de Septiembre 2016 para calcular 
el índice de fiabilidad de entregas 
 







Anexo N° 08: Reporte de ventas en el mes de Septiembre 2016 para calcular 
el índice de calidad de ventas 
 




Anexo N° 09: Reporte de ventas en el mes de Octubre 2016 para calcular el 
índice de fiabilidad de entregas 
 




Anexo N° 10: Reporte de ventas en el mes de Octubre 2016 para calcular el 
índice de calidad de ventas 




Anexo N° 11: Reporte de ventas en el mes de Noviembre 2016 para calcular 
el índice de fiabilidad de entregas 




Anexo N° 12: Reporte de ventas en el mes de Noviembre 2016 para calcular 
el índice de calidad de ventas 




Anexo N° 13: Tabla de Evaluación de Experto N°1 – Metodología de 




Anexo N° 14: Tabla de Evaluación de Experto N°2 – Metodología de 
desarrollo de Software 
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Anexo N° 15: Tabla de Evaluación de Experto N°3 – Metodología de 




Anexo N° 16: Carta para validez del instrumento del Experto – Indicador 




Anexo N° 17: Carta para validez del instrumento del Experto – Indicador 




Anexo N° 18: Ficha de Registro N° 01 – Indicador Índice de Fiabilidad de 
Entregas 
FICHA DE REGISTRO 
Investigador Yañez Romero, Robinson Manuel 
Empresa donde se investiga RYSOFT 
Dirección MZ "B" LT 20 Asoc. Santa Rosa - Ventanilla 
Proceso observador Proceso de Ventas 











casos en que un 
pedido no se 







IFI= índice de fiabilidad. 




Tpn= Total de pedidos 
no entregados en una 
fecha prevista. 
Tpe= Total de pedidos 
entregados. 
      
      
Ítem Fecha Tpn Tpe If IFI 
      
      
      
      
      
      
      







Anexo N° 19: Ficha de Registro N° 02 – Indicador Índice de Calidad de 
Ventas 
FICHA DE REGISTRO 
Investigador Yañez Romero, Robinson Manuel 
Empresa donde se investiga RYSOFT 
Dirección MZ "B" LT 20 Asoc. Santa Rosa - Ventanilla 
Proceso observador Proceso de Ventas 





















ICV = índice e de calidad de 
las ventas. 
DV= número de pedidos 
devueltos. 
PT= número total de 
pedidos. 
      
      
      
Ítem Fecha DV PT ICV  
      
      
      
      
      
      
      














Anexo N° 20: Ficha de Registro Pre-Test N° 01 – Indicador Índice de 




























































Anexo N° 32: Desarrollo de la metodología 
32.1.  Modelado del Negocio  
32.1.1. Diagrama de Misión, Visión, Objetivos y Metas del Negocio 
Misión: 
Innovar, crear y brindar los mejores productos y servicios informáticos, con la 
finalidad de agilizar, optimizar y automatizar procesos de cualquier rubro 
empresarial. 
Visión: 
Ser una de las empresas líderes en innovación y creación de nuevas tecnologías, 
así mismo también brindar los productos y servicios tecnológicos de la más alta 
calidad. 
Objetivos: 
- Brindar los mejores productos y servicios informáticos para un buen 
desempeño empresarial de nuestro cliente. 
- Innovar en nuevas tecnologías para el beneficio de la sociedad y de nuestros 
clientes. 
- Aumentar la calidad de nuestros servicios, así como también tener una 
mayor fiabilidad y respaldo por parte de nuestros clientes. 
Metas: 
- Aumentar la calidad de ventas, la cual beneficiará obtener una mayor 
cantidad de clientes y por ende ventas. 
- Aumentar la fiabilidad de entregas de los pedidos, lo cual beneficiará a 























Figura Nº 19 
Diagrama de Misión, Visión, Objetivos y Metas del Negocio 
 
 
Ser una empresa líder en el servicio de venta de productos informáticos tanto hardware y software a nivel nacional
Contar con una atención personalizada a los clientes Contar con las herramientas que faciliten y mejoren el proceso de venta
Capacitación constante al personal técnico de la empresa
Sistematización de los procesos internos
Alcanzar la eficiencia y eficacia sobre los procesos que se ejecutan
Aumentar un 90% el nivel de cumplimiento de entrega de los productos informáticos






















32.1.2. Alcance del modelado de negocio 
Figura Nº 20 














Este proceso consiste en registrar un 
producto informático (Hardware y/o 
software) solicitado por un cliente
Este proceso consiste en realizar la 
entrega del producto informático al 
cliente
Generar reportes
Este proceso consiste generar los 
reportes pedidos entregados, devueltos 









































32.1.3.  Actores del negocio 
 
Figura N° 21 
 Cliente 
Actores del negocio 




Figura N° 22 
Trabajadores del negocio 
Cliente
Persona encargada de solicitar el 
servicio de un producto informático 
(Hardware o Software).
Vendedor
Persona encargada del registro de la 
ventas de un producto informático 
(Hardware y Software).
Despachador
Persona encargada de realizar la 
entega del producto informático 
(Hardware y Software).
Administrador






32.1.4. Casos de uso del negocio 



























































32.1.5. Modelo de casos de uso orientado al negocio 
Figura Nº 23 





















32.1.6. Especificación de casos de uso del negocio 
Tabla Nº 17: Especificación de caso de uso del negocio “Registrar 
pedido” 




Este caso de uso consiste en el registro de los productos 
informáticos para su venta. 
Flujo básico 
1. El vendedor solicita visita al cliente. 
2. El cliente aprueba visita del vendedor. 
3. El vendedor realiza visita al cliente. 
4. El vendedor muestra catálogo de productos al cliente. 
5. El cliente elige producto. 
6. El cliente confirma producto a vendedor. 
7. El vendedor registra pedido del cliente. 
Flujo alternativo ------ 
Reglas del negocio ------ 













Tabla Nº 18: Especificación de caso de uso del negocio “Entregar 
pedido” 
Nombre del caso de uso: Entregar pedido 
Actores Cliente 
Trabajadores Vendedor, despachador. 
Breve descripción 
Este caso de uso consiste en realizar la entrega del producto 
informático (hardware y/o software). 
Flujo básico 
1. El cliente realiza el pago. 
2. El vendedor recibe el pago del cliente. 
3. El vendedor informa pedido al despachador. 
4. El despachador revisa pedido de la venta. 
5. El despachador valida producto. 
6. El despachador entrega producto informático. 
 
Flujo alternativo ------ 
Reglas del negocio ------ 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla Nº 19: Especificación de caso de uso del negocio “Generar reporte” 
Nombre del caso de uso: Generar Reportes 
Actores  
Trabajadores Vendedor, administrador. 
Breve descripción 
Este caso de uso consiste en generar los reportes de pedidos 
entregados/devueltos y ventas en general. 
Flujo básico 
1. El Administrador solicita reportes al vendedor. 
2. El Vendedor genera reportes. 
3. El vendedor ordena los reportes. 
4. El vendedor entrega los reportes al Administrador. 
5. El Administrador recibe reportes.  
Flujo alternativo ------ 
Reglas del negocio ------ 























32.1.7. Realización de casos de uso del negocio 
Figura Nº 24 




Realización de Registrar pedido
Realización de Entregar pedido






















32.1.8. Diagramas de Secuencia de Casos de Uso del Negocio 
Figura Nº 25 








4: Muestra catálogo del proudcto
5: Visualiza
6: Elige producto










































Figura Nº 26 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Negocio “Entregar pedido” 
Figura Nº 27 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Negocio “Generar reporte” 
 : Cliente





6: Entrega producto informático
3: Informa pedido
5: Valida pedido





























32.1.9. Diagramas de Colaboración de Casos de Uso del Negocio 
Figura Nº 28 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Negocio “Registrar pedido” 
 : Vendedor  : Cliente
 : Producto informático




4: Muestra catálogo del proudcto
5: Visualiza
6: Elige producto










































Figura Nº 29 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Negocio “Entregar pedido” 
Figura Nº 30 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Negocio “Generar reporte” 





































32.1.10. Diagramas de Actividades de Casos de Uso del Negocio 
Figura Nº 31 












 : Catálogo producto
 : Producto 









































Figura Nº 32 
Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Negocio “Entregar pedido” 
Figura Nº 33 






























































32.1.11. Diagramas de Clases del Negocio 
Figura Nº 34 
Diagrama de Clases del Caso de Uso del Negocio “Registrar pedido” 
Figura Nº 35 





(from MODELADO DE NEGOCIO)
Cliente





(from MODELADO DE NEGOCIO)
Cliente




























Figura Nº 36 
Diagrama de Clases del Caso de Uso del Negocio “Generar reporte” 
  
Vendedor
(from MODELADO DE NEGOCIO)
Cliente









32.2. Modelado del Sistema 
32.2.1. Requerimientos Funcionales del Sistema 
Los requerimientos funcionales del sistema de web se muestran en la tabla: 




RF1 El sistema web debe permitir al 
administrador agregar, buscar y 
editar un producto. 
ALTA 
RF2 El sistema web debe permitir al 
administrador agregar, buscar y 
editar un cliente. 
ALTA 
RF3 El sistema web debe permitir al 
administrador agregar, buscar y 
editar un cargo. 
ALTA 
RF4 El sistema web debe permitir al 
administrador agregar, buscar y 
editar una categoría. 
ALTA 
RF5 El sistema web debe permitir al 
administrador agregar, buscar y 
editar una marca. 
ALTA 
RF6 El sistema web debe permitir al 
administrador agregar, buscar y 
editar un modelo. 
ALTA 
RF7 El sistema web debe permitir al 
administrador agregar, buscar y 
editar un personal. 
ALTA 
RF8 El sistema web debe permitir al 
administrador anular el despacho. 
ALTA 
RF9 El sistema web debe mostrar al 
administrador una interfaz de 
inicio de sesión para que valide el 
usuario en la intranet. 
ALTA 
RF10 El sistema web debe permitir al 
administrador agregar, buscar y 




RF11 El sistema web debe permitir al 
administrador agregar, buscar y 
editar un tipo de documento. 
ALTA 
RF12 El sistema web debe permitir al 
administrador generar un reporte 
de la fiabilidad de entregas 
durante un periodo determinado. 
ALTA 
RF13 El sistema web debe permitir al 
administrador generar un reporte 
de la calidad de ventas  durante 
un periodo determinado. 
ALTA 
RF14 El sistema web debe permitir al 
administrador generar un reporte 
de los despachos durante un 
periodo determinado. 
ALTA 
RF15 El sistema web debe permitir al 
cliente realizar la compra de uno 
o más productos informáticos. 
ALTA 
RF16 El sistema web debe permitir al 
administrador gestionar una 
compra. 
ALTA 
Fuente: Elaboración Propia 
32.2.2. Requerimientos No Funcionales del Sistema 
A. Arquitectura 
 La solución debe operar de manera independiente del navegador que se utilice. 
 La solución debe tener interfaces gráficas de administración y de operación en 
idioma español y en ambiente 100% Web, para permitir su utilización a través 
de exploradores o navegadores de Internet. 
 La información de los formularios que corresponda a listas de selección deberá 
ser parametrizada y administrable. 
 
B. Backups 
 El sistema de información deberá proveer mecanismos para generar backups 







 El acceso al Sistema de información debe estar restringido por el uso de claves 
asignadas a cada uno de los usuarios. Sólo podrán ingresar al Sistema los 
usuarios que estén registrados. 
 
 Respecto a la confidencialidad, el sistema de web debe estar en capacidad de 
rechazar accesos y modificaciones indebidos (no autorizados) a la información 
y proveer los servicios requeridos por los usuarios legítimos del sistema. 
 
D. Escalabilidad: 
 El sistema de web debe ser construido sobre la base de un desarrollo evolutivo 
e incremental, de manera tal que nuevas funcionalidades y requerimientos 
relacionados puedan ser incorporados afectando el código existente de la menor 
manera posible. 
 
 El sistema de web debe estar en capacidad de permitir en el futuro el desarrollo 
de nuevas funcionalidades, modificar o eliminar funcionalidades después de su 




Tabla N° 21: Requerimientos No Funcionales del Sistema 




































Administrar Mantenimiento de 
producto
Administrar Mantenimiento de 
cliente
Administrar Mantenimiento de 
cargo
Administrar Mantenimiento de 
categoría
Administrar Mantenimiento de 
Marca














































Administrar Mantenimiento del 
comprobante
Administrar Mantenimiento del tipo 
de documento
Generar reporte por fiabilidad de 
entregas
Generar reporte por calidad de 
ventas
Generar reporte por despacho
Anular despacho
































Fuente: Elaboración Propia 
32.2.3. Actores del Sistema 




 Despachador  





Persona encargada de realizar los 
mantenimientos, gestionar las ventas 
y generar los reportes de las ventas.
Persona encargada de realizar la 
compra de los productos informáticos.
A_Vendedor
A_Despachador
Persona encargada de gestionar las 
ventas, anular los despachos, realizar 
el mantenimiento de productos y 
clientes, finalmente genera los 
reportes
Persona encargada de buscar y 
despachar las ventas, también se 




Persona que representa a los actores: 
Administrador y vendedor
Persona que representa a los actores: 























            
32.2.4. Caso de Uso General del Sistema 
  Figura N° 38 









Administrar Mantenimiento de 
producto
Administrar Mantenimiento de 
cliente
Administrar Mantenimiento de 
cargo
Administrar Mantenimiento de 
categoría
Administrar Mantenimiento de 
Marca
Administrar Mantenimiento de 
Modelo
Administrar Mantenimiento del 
personal
Anular despacho
Administrar Mantenimiento del 
comprobante
Administrar Mantenimiento del tipo 
de documento
Generar reporte por fiabilidad de 
entregas




































32.2.5. Casos de Uso del Sistema 
Figura Nº 39 




32.2.6. Especificaciones de Casos de Uso 
Tabla N° 22: Administrar Mantenimiento de producto 
1. Nombre de caso de uso Administrar Mantenimiento de producto 
1.1. Breve descripción El caso de uso permite al administrador agregar, buscar y 
editar un producto. 
1.2. Actores Administrador 
2. Flujo de eventos Evento disparador: El caso de uso comienza cuando el 
administrador presiona la opción “Productos” del panel de 
administración. 
2.1. Flujo básico 
1. El sistema web muestra la interfaz de 
Mantenimiento del producto. 
2. El administrador presiona la opción Agregar 
Producto. 
3. El sistema web muestra la interfaz Nuevo Producto. 
4. El administrador Ingresa o selecciona: nombre, 
marca, categoría, modelo, precio anterior, adjunta 
foto, precio actual y descripción.  
5. El administrador presiona la opción Aceptar. 
6. El sistema web registra los datos del producto. 
7. El sistema web muestra el mensaje “Registrado 
exitosamente”. 
8. El sistema web muestra el registro del producto en 
la grilla. 
 
2.1.1. Sub flujo básico: Buscar Producto 
 
1. El administrador selecciona el número de registros 
a mostrar. 
2. El administrador ingresa la descripción de la 
búsqueda del producto. 
3. El sistema web busca y filtra lo solicitado. 
4. El sistema web muestra los registros encontrados 
en la grilla. 
 
2.1.2. Sub flujo básico: Editar Producto 
 
1. El administrador presiona la opción Editar. 
2. El sistema web muestra la interfaz Editar Producto 
con los datos del registro. 
3. El administrador modifica los datos del producto. 
4. El administrador presiona la opción Actualizar. 








6. El sistema web muestra el mensaje “Actualizado 
exitosamente”. 
7. El sistema web muestra los datos actualizados del 
producto en la grilla. 
 
2.2. Flujo Alternativo 
 
<Campos en blanco> 
Si el punto 5, uno de los campos obligatorios queda en 
blanco mostrará el mensaje “Completa este campo”. 
 
2.2.1. Sub flujo alternativo: Buscar Producto 
 
<Grilla vacía> 
Si al realizar el punto 2, se ingresa un dato 
desconocido se mostrará la grilla en blanco 
indicando “no se encontraron registros 
coincidentes”. 
 
2.2.2. Sub flujo alternativo: Editar Producto 
 
       <Campos en blanco> 
Si el punto 4, uno de los campos obligatorios queda 
en blanco mostrará el mensaje “Completa este 
campo”. 
 
3. Requerimientos especiales Ninguno 
4. Pre – condiciones El administrador tiene que haber iniciado sesión. 























Figura Nº 40 
Mantenimiento de productos 
Tabla N° 23: Administrar Mantenimiento de cliente 
 
1. Nombre de caso de uso Administrar Mantenimiento de cliente 
1.1. Breve descripción El caso de uso permite al administrador agregar, buscar y 
editar un cliente. 
1.2. Actores Administrador 
2. Flujo de eventos Evento disparador: El caso de uso comienza cuando el 
administrador presiona la opción “Clientes” del panel de 
administración. 
2.1. Flujo básico 
1. El sistema web muestra la Interfaz de 
Mantenimiento del cliente 
2. El administrador presiona la opción Agregar Cliente. 
3. El sistema web muestra la interfaz Nuevo Cliente. 
4. El administrador Ingresa o selecciona: nombre(s), 
apellido paterno, apellido materno,  n° de 
documento, celular, dirección, email, contraseña. 
5. El administrador presiona la opción Aceptar. 
6. El sistema web registra los datos del cliente. 
7. El sistema web muestra el mensaje “Registrado 
exitosamente”. 
8. El sistema web muestra el registro del cliente en la 
grilla. 
 
2.1.1. Sub flujo básico: Buscar Cliente 
 





2. El administrador ingresa la descripción de la 
búsqueda del cliente. 
3. El sistema web busca y filtra lo solicitado. 
4. El sistema web muestra los registros encontrados 
en la grilla. 
 
2.1.2. Sub flujo básico: Editar Cliente 
 
1. El administrador presiona la opción Editar. 
2. El sistema web muestra la interfaz Editar Cliente con 
los datos del registro. 
3. El administrador modifica los datos del cliente. 
4. El administrador presiona la opción Actualizar. 
5. El sistema web actualiza los datos del cliente. 
6. El sistema web muestra el mensaje “Actualizado 
exitosamente”. 
7. El sistema web muestra los datos actualizados del 
cliente en la grilla. 
 
2.2. Flujo Alternativo 
 
<Campos en blanco> 
Si el punto 5, uno de los campos obligatorios queda en 
blanco mostrará el mensaje “Completa este campo”. 
 
2.2.1. Sub flujo alternativo: Buscar Cliente 
 
<Grilla vacía> 
Si al realizar el punto 2, se ingresa un dato 
desconocido se mostrará la grilla en blanco 
indicando “no se encontraron registros 
coincidentes”. 
 
2.2.2. Sub flujo alternativo: Editar Cliente 
 
       <Campos en blanco> 
Si el punto 4, uno de los campos obligatorios queda 






4. Pre – condiciones El administrador tiene que haber iniciado sesión. 






















Fuente: Elaboración propia 
Figura Nº 41 
Mantenimiento de cliente 
Tabla N° 24: Administrar Mantenimiento de cargo 
  
1. Nombre de caso de uso Administrar Mantenimiento de cargo 
1.1. Breve descripción El caso de uso permite al administrador agregar, buscar y 
editar un cargo. 
1.2. Actores Administrador 
2. Flujo de eventos Evento disparador: El caso de uso comienza cuando el 
administrador presiona “Cargo” dentro de la opción 
“Mantenimiento” del panel de administración.  
2.1. Flujo básico 
1. El sistema web muestra la interfaz de 
Mantenimiento de cargo. 
2. El administrador presiona la opción Agregar cargo. 
3. El sistema web muestra la interfaz Nuevo cargo. 
4. El administrador Ingresa el nombre del cargo. 
5. El administrador presiona la opción Aceptar. 
6. El sistema web registra el cargo. 
7. El sistema web muestra el mensaje “Registrado 
exitosamente”. 
8. El sistema web muestra el registro del cargo en la 
grilla. 
 
2.1.1. Sub flujo básico: Buscar cargo 
 





2. El administrador ingresa la descripción de la 
búsqueda del cargo. 
3. El sistema web busca y filtra lo solicitado. 
4. El sistema web muestra los registros encontrados 
en la grilla. 
 
2.1.2. Sub flujo básico: Editar Cargo 
 
1. El administrador presiona la opción Editar. 
2. El sistema web muestra la interfaz Editar Cargo con 
los datos del registro. 
3. El administrador modifica los datos del cargo. 
4. El administrador presiona la opción Actualizar. 
5. El sistema web actualiza el cargo. 
6. El sistema web muestra el mensaje “Actualizado 
exitosamente”. 
7. El sistema web muestra los datos actualizados del 
cargo en la grilla. 
 
2.2. Flujo Alternativo 
 
<Campos en blanco> 
Si el punto 5, uno de los campos obligatorios queda en 
blanco mostrará el mensaje “Completa este campo”. 
 
2.2.1. Sub flujo alternativo: Buscar Cargo 
 
<Grilla vacía> 
Si al realizar el punto 2, se ingresa un dato 
desconocido se mostrará la grilla en blanco 
indicando “no se encontraron registros 
coincidentes”. 
 
2.2.2. Sub flujo alternativo: Editar Cargo 
 
       <Campos en blanco> 
Si el punto 4, uno de los campos obligatorios queda 






4. Pre – condiciones El administrador tiene que haber iniciado sesión. 






















Fuente: Elaboración propia 
Figura Nº 42 
Mantenimiento Cargo 
Tabla 25: Administrar Mantenimiento de categoría. 
  
1. Nombre de caso de uso Administrar Mantenimiento de categoría 
1.1. Breve descripción El caso de uso permite al administrador agregar, buscar y 
editar una categoría. 
1.2. Actores Administrador 
2. Flujo de eventos Evento disparador: El caso de uso comienza cuando el 
administrador presiona “Categoría” dentro de la opción 
“Mantenimiento - Producto” del panel de administración.  
2.1. Flujo básico 
1. El sistema web muestra la interfaz de 
Mantenimiento de Categoría. 
2. El administrador presiona la opción Agregar  
categoría. 
3. El sistema web muestra la interfaz Nueva categoría. 
4. El administrador Ingresa el nombre de la  categoría. 
5. El administrador presiona la opción Aceptar. 
6. El sistema web registra la  categoría. 
7. El sistema web muestra el mensaje “Registrado 
exitosamente”. 
8. El sistema web muestra el registro de la  categoría 
en la grilla. 
 





1. El administrador selecciona el número de registros 
a mostrar. 
2. El administrador ingresa la descripción de la 
búsqueda de la  categoría. 
3. El sistema web busca y filtra lo solicitado. 
4. El sistema web muestra los registros encontrados 
en la grilla. 
 
2.1.2. Sub flujo básico: Editar Categoría 
 
1. El administrador presiona la opción Editar. 
2. El sistema web muestra la interfaz Editar  categoría 
con los datos del registro. 
3. El administrador modifica los datos de la  categoría. 
4. El administrador presiona la opción Actualizar. 
5. El sistema web actualiza la  categoría. 
6. El sistema web muestra el mensaje “Actualizado 
exitosamente”. 
7. El sistema web muestra los datos actualizados de la  
categoría en la grilla. 
 
2.1. Flujo Alternativo 
 
<Campos en blanco> 
Si el punto 5, uno de los campos obligatorios queda en 
blanco mostrará el mensaje “Completa este campo”. 
 
2.1.1. Sub flujo alternativo: Buscar Categoría 
 
<Grilla vacía> 
Si al realizar el punto 2, se ingresa un dato 
desconocido se mostrará la grilla en blanco 
indicando “no se encontraron registros 
coincidentes”. 
 
2.1.2. Sub flujo alternativo: Editar Categoría 
 
       <Campos en blanco> 
Si el punto 4, uno de los campos obligatorios queda 
en blanco mostrará el mensaje “Completa este 
campo”. 
 
3. Requerimientos especiales Ninguno 






















Fuente: Elaboración propia 
Figura Nº 43 
Mantenimiento Categorías 
Tabla N° 26: Administrar Mantenimiento de Marca 
5. Post – condiciones  En el sistema web queda Agregada o Modificada la  
categoría. 
  
1. Nombre de caso de uso Administrar Mantenimiento de Marca 
1.1. Breve descripción El caso de uso permite al administrador agregar, buscar y 
editar una marca. 
1.2. Actores Administrador 
2. Flujo de eventos Evento disparador: El caso de uso comienza cuando el 
administrador presiona “Marca” dentro de la opción 
“Mantenimiento - Producto” del panel de administración. 
2.1. Flujo básico 
1. El sistema web muestra la interfaz de 
Mantenimiento de Marca. 
2. El administrador presiona la opción Agregar  marca. 
3. El sistema web muestra la interfaz Nueva Marca. 
4. El administrador Ingresa el nombre de la   marca. 
5. El administrador presiona la opción Aceptar. 
6. El sistema web registra la   marca. 
7. El sistema web muestra el mensaje “Registrado 
exitosamente”. 






2.1.1 Sub flujo básico: Buscar Marca 
 
1. El administrador selecciona el número de registros 
a mostrar. 
2. El administrador ingresa la descripción de la 
búsqueda de la   marca. 
3. El sistema web busca y filtra lo solicitado. 
4. El sistema web muestra los registros encontrados 
en la grilla. 
 
2.1.2. Sub flujo básico: Editar Marca 
 
1. El administrador presiona la opción Editar. 
2. El sistema web muestra la interfaz Editar  Marca con 
los datos del registro. 
3. El administrador modifica los datos de la   marca. 
4. El administrador presiona la opción Actualizar. 
5. El sistema web actualiza la   marca. 
6. El sistema web muestra el mensaje “Actualizado 
exitosamente”. 
7. El sistema web muestra los datos actualizados de la   
marca en la grilla. 
 
2.2. Flujo Alternativo 
 
<Campos en blanco> 
Si el punto 5, uno de los campos obligatorios queda en 
blanco mostrará el mensaje “Completa este campo”. 
 
2.2.1. Sub flujo alternativo: Buscar Marca 
 
<Grilla vacía> 
Si al realizar el punto 2, se ingresa un dato 
desconocido se mostrará la grilla en blanco 
indicando “no se encontraron registros 
coincidentes”. 
 
2.2.2. Sub flujo alternativo: Editar Marca 
 
       <Campos en blanco> 
Si el punto 4, uno de los campos obligatorios queda 
en blanco mostrará el mensaje “Completa este 
campo”. 
 






















Fuente: Elaboración propia 
Figura Nº 44 
Manteniendo Marca 
Tabla N° 27: Administrar Mantenimiento de Modelo 
4. Pre – condiciones El administrador tiene que haber iniciado sesión. 
5. Post – condiciones  En el sistema web queda Agregada o Modificada la  marca. 
  
1. Nombre de caso de uso Administrar Mantenimiento de Modelo 
1.1. Breve descripción El caso de uso permite al administrador agregar, buscar y 
editar un modelo. 
1.2. Actores Administrador 
2. Flujo de eventos Evento disparador: El caso de uso comienza cuando el 
administrador presiona “Modelo” dentro de la opción 
“Mantenimiento - Producto” del panel de administración. 
2.1. Flujo básico 
1. El sistema web muestra la interfaz Mantenimiento 
de Modelo. 
2. El administrador presiona la opción Agregar  
Modelo. 
3. El sistema web muestra la interfaz Nueva Modelo. 
4. El administrador Ingresa el nombre del modelo. 




6. El sistema web registra el modelo. 
7. El sistema web muestra el mensaje “Registrado 
exitosamente”. 
8. El sistema web muestra el registro del modelo en la 
grilla. 
 
2.1.1. Sub flujo básico: Buscar Modelo 
 
1. El administrador selecciona el número de registros 
a mostrar. 
2. El administrador ingresa la descripción de la 
búsqueda del modelo. 
3. El sistema web busca y filtra lo solicitado. 
4. El sistema web muestra los registros encontrados 
en la grilla. 
 
2.1.2. Sub flujo básico: Editar Modelo 
 
1. El administrador presiona la opción Editar. 
2. El sistema web muestra la interfaz Editar  Modelo 
con los datos del registro. 
3. El administrador modifica los datos del modelo. 
4. El administrador presiona la opción Actualizar. 
5. El sistema web actualiza el modelo. 
6. El sistema web muestra el mensaje “Actualizado 
exitosamente”. 
7. El sistema web muestra los datos actualizados del 
modelo en la grilla. 
 
2.2. Flujo Alternativo 
 
<Campos en blanco> 
Si el punto 5, uno de los campos obligatorios queda en 
blanco mostrará el mensaje “Completa este campo”. 
 
2.2.1. Sub flujo alternativo: Buscar Modelo 
 
<Grilla vacía> 
Si al realizar el punto 2, se ingresa un dato 
desconocido se mostrará la grilla en blanco 
indicando “no se encontraron registros 
coincidentes”. 
 
2.2.2. Sub flujo alternativo: Editar Modelo 
 






















Fuente: Elaboración propia 
Figura Nº 45 
Mantenimiento Modelos 
Tabla N° 28: Administrar Mantenimiento del personal 
 
Si el punto 4, uno de los campos obligatorios queda 
en blanco mostrará el mensaje “Completa este 
campo”. 
 
3. Requerimientos especiales Ninguno 
4. Pre – condiciones El administrador tiene que haber iniciado sesión. 
5. Post – condiciones  En el sistema web queda Agregado o Modificado el modelo. 
  
1. Nombre de caso de uso Administrar Mantenimiento del personal 
1.1. Breve descripción El caso de uso permite al administrador agregar, buscar y 
editar un personal. 
1.2. Actores Administrador 
2. Flujo de eventos Evento disparador: El caso de uso comienza cuando el 
administrador presiona la opción “Personal” del panel de 
administración. 
2.1. Flujo básico 





2. El administrador presiona la opción Agregar  
personal. 
3. El sistema web muestra la interfaz Nuevo Personal. 
4. El administrador Ingresa y selecciona: Nombre(s), 
DNI, apellido paterno, apellido materno, cargo, 
email, teléfono, dirección, usuario y password. 
5. El administrador presiona la opción Aceptar. 
6. El sistema web registra el personal. 
7. El sistema web muestra el mensaje “Registrado 
exitosamente”. 
8. El sistema web muestra el registro del personal en 
la grilla. 
 
2.1.1. Sub flujo básico: Buscar Personal 
 
1. El administrador selecciona el número de registros 
a mostrar. 
2. El administrador ingresa la descripción de la 
búsqueda del personal. 
3. El sistema web busca y filtra lo solicitado. 
4. El sistema web muestra los registros encontrados 
en la grilla. 
 
2.1.2. Sub flujo básico: Editar Personal 
 
1. El administrador presiona la opción Editar. 
2. El sistema web muestra la interfaz Editar  Personal 
con los datos del registro. 
3. El administrador modifica los datos del personal. 
4. El administrador presiona la opción Actualizar. 
5. El sistema web actualiza el personal. 
6. El sistema web muestra el mensaje “Actualizado 
exitosamente”. 
7. El sistema web muestra los datos actualizados del 
personal en la grilla. 
 
2.2. Flujo Alternativo 
 
<Campos en blanco> 
Si el punto 5, uno de los campos obligatorios queda en 
blanco mostrará el mensaje “Completa este campo”. 
 
2.2.1. Sub flujo alternativo: Buscar Personal 
 
<Grilla vacía> 
Si al realizar el punto 2, se ingresa un dato 






















Fuente: Elaboración propia 








indicando “no se encontraron registros 
coincidentes”. 
 
2.2.2. Sub flujo alternativo: Editar Personal 
 
       <Campos en blanco> 
Si el punto 4, uno de los campos obligatorios queda 
en blanco mostrará el mensaje “Completa este 
campo”. 
 
3. Requerimientos especiales Ninguno 
4. Pre – condiciones El administrador tiene que haber iniciado sesión. 





Tabla N° 29: Anular despacho 
Fuente: Elaboración propia 
 
1. Nombre de caso de uso Anular despacho 
1.1. Breve descripción El caso de uso permite al administrador buscar y anular un 
despacho. 
1.2. Actores Administrador 
2. Flujo de eventos Evento disparador: El caso de uso comienza cuando el 
administrador presiona la opción “Despachos” del panel de 
administración. 
2.1. Flujo básico 
1. El administrador selecciona el número de registros 
a mostrar. 
2. El administrador ingresa la descripción de la 
búsqueda del producto. 
3. El sistema web busca y filtra lo solicitado. 
4. El sistema web muestra los registros encontrados 
en la grilla. 
5. El administrador selecciona la opción Anular. 
6. El sistema web actualiza el estado del despacho. 
7. El sistema web muestra el mensaje “Despacho 
ANULADO”. 
8. El sistema web muestra el registro del despacho 
anulado en la grilla. 
 
2.2. Flujo Alternativo 
<Grilla vacía> 
Si al realizar el punto 2, se ingresa un dato 
desconocido se mostrará la grilla en blanco 
indicando “no se encontraron registros 
coincidentes”. 
 
3. Requerimientos especiales Ninguno 
4. Pre – condiciones El administrador tiene que haber iniciado sesión. 

























Figura Nº 47 
Anular Despachos 
Tabla N° 30: Administrar Mantenimiento del comprobante 
 
1. Nombre de caso de uso Administrar Mantenimiento del comprobante 
1.1. Breve descripción El caso de uso permite al administrador agregar, buscar y 
editar un comprobante. 
1.2. Actores Administrador 
2. Flujo de eventos Evento disparador: El caso de uso comienza cuando el 
administrador presiona “Comprobante” de la opción 
“Mantenimiento” del panel de administración. 
2.1. Flujo básico 
1. El sistema web muestra la interfaz de 
Mantenimiento de comprobante. 
2. El administrador presiona la opción Agregar  
Comprobante. 
3. El sistema web muestra la interfaz Nuevo 
Comprobante. 
4. El administrador Ingresa: nombre, serie y número 
de comprobante. 
5. El administrador presiona la opción Aceptar. 
6. El sistema web registra el comprobante. 
7. El sistema web muestra el mensaje “Registrado 
exitosamente”. 
8. El sistema web muestra el registro del comprobante 
en la grilla. 
 




1. El administrador selecciona el número de registros 
a mostrar. 
2. El administrador ingresa la descripción de la 
búsqueda del comprobante. 
3. El sistema web busca y filtra lo solicitado. 
4. El sistema web muestra los registros encontrados 
en la grilla. 
 
2.1.2. Sub flujo básico: Editar Comprobante 
 
1. El administrador presiona la opción Editar. 
2. El sistema web muestra la interfaz Editar  
Comprobante con los datos del registro. 
3. El administrador modifica los datos del 
comprobante. 
4. El administrador presiona la opción Actualizar. 
5. El sistema web actualiza el comprobante. 
6. El sistema web muestra el mensaje “Actualizado 
exitosamente”. 
7. El sistema web muestra los datos actualizados del 
personal en la grilla. 
 
2.2. Flujo Alternativo 
 
<Campos en blanco> 
Si el punto 5, uno de los campos obligatorios queda en 
blanco mostrará el mensaje “Completa este campo”. 
 
2.2.1. Sub flujo alternativo: Buscar Comprobante 
 
<Grilla vacía> 
Si al realizar el punto 2, se ingresa un dato 
desconocido se mostrará la grilla en blanco 
indicando “no se encontraron registros 
coincidentes”. 
 
2.2.2. Sub flujo alternativo: Editar Comprobante 
 
       <Campos en blanco> 
Si el punto 4, uno de los campos obligatorios queda 
en blanco mostrará el mensaje “Completa este 
campo”. 
 
3. Requerimientos especiales Ninguno 























Figura Nº 48 
Mantenimiento de comprobante 
Tabla N° 31: Administrar Mantenimiento del tipo de documento 
 
5. Post – condiciones  En el sistema web queda Agregado o Modificado el 
comprobante. 
  
1. Nombre de caso de uso Administrar Mantenimiento del tipo de documento 
1.1. Breve descripción El caso de uso permite al administrador agregar, buscar y 
editar un tipo de documento. 
1.2. Actores Administrador 
2. Flujo de eventos Evento disparador: El caso de uso comienza cuando el 
administrador presiona “Tipo Documento” de la opción 
“Mantenimiento” del panel de administración. 
2.1. Flujo básico 
1. El sistema web muestra la interfaz de 
Mantenimiento del tipo de documento. 
2. El administrador presiona la opción Agregar  Tipo 
Documento. 
3. El sistema web muestra la interfaz Nuevo Tipo 
Documento. 
4. El administrador Ingresa el nombre y selecciona el 
tipo de comprobante. 
5. El administrador presiona la opción Aceptar. 
6. El sistema web registra el tipo de documento. 




8. El sistema web muestra el registro del tipo de 
documento en la grilla. 
 
2.1.1. Sub flujo básico: Buscar Tipo Documento 
 
1. El administrador selecciona el número de registros 
a mostrar. 
2. El administrador ingresa la descripción de la 
búsqueda del tipo de documento. 
3. El sistema web busca y filtra lo solicitado. 
4. El sistema web muestra los registros encontrados 
en la grilla. 
 
2.1.2. Sub flujo básico: Editar Tipo Documento 
 
1. El administrador presiona la opción Editar. 
2. El sistema web muestra la interfaz Editar  Tipo 
Documento con los datos del registro. 
3. El administrador modifica los datos del tipo de 
documento. 
4. El administrador presiona la opción Actualizar. 
5. El sistema web actualiza el tipo de documento. 
6. El sistema web muestra el mensaje “Actualizado 
exitosamente”. 
7. El sistema web muestra los datos actualizados del 
personal en la grilla. 
 
2.2. Flujo Alternativo 
 
<Campos en blanco> 
Si el punto 5, uno de los campos obligatorios queda en 
blanco mostrará el mensaje “Completa este campo”. 
 
2.2.1. Sub flujo alternativo: Buscar Tipo Documento 
 
<Grilla vacía> 
Si al realizar el punto 2, se ingresa un dato 
desconocido se mostrará la grilla en blanco 
indicando “no se encontraron registros 
coincidentes”. 
 
2.2.2. Sub flujo alternativo: Editar Tipo Documento 
 
       <Campos en blanco> 
Si el punto 4, uno de los campos obligatorios queda 























Fuente: Elaboración propia 
Figura Nº 49 
Mantenimiento Tipo Documentos 
Tabla N° 32: Generar reporte por fiabilidad de entregas. 
 
3. Requerimientos especiales Ninguno 
4. Pre – condiciones El administrador tiene que haber iniciado sesión. 
5. Post – condiciones  En el sistema web queda Agregado o Modificado el tipo de 
documento. 
  
1. Nombre de caso de uso Generar reporte por fiabilidad de entregas 
1.1. Breve descripción El caso de uso permite al administrador generar un reporte 
de la fiabilidad de entregas  durante un periodo 
determinado. 
1.2. Actores Administrador 
2. Flujo de eventos Evento disparador: El caso de uso comienza cuando el 
administrador presiona “Fiabilidad de entregas” de la 
opción “Reportes - Indicadores” del Menú principal. 
2.1. Flujo básico 
1. El sistema informático muestra la interfaz de índice 
de fiabilidad de entregas. 
2. El administrador selecciona fecha desde. 
3. El administrador selecciona fecha hasta. 






















Fuente: Elaboración propia 
Figura N° 50 





5. El sistema web filtra el índice de fiabilidad de 
entregas según fecha seleccionada. 
6. El sistema web muestra el índice de fiabilidad 
según fecha seleccionada. 
 
2.2. Flujo Alternativo 
 
<Datos no valido> 
Si en el punto 4 el sistema web detecta un dato que no 
concuerda, aparecerá el mensaje “Debes ingresar un 
valor válido. El campo está incompleto o contiene una 
fecha no válida”. 
 
 
3. Requerimientos especiales Ninguno 
4. Pre – condiciones El administrador tiene que haber iniciado sesión. 
5. Post – condiciones --- 
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Tabla N° 33: Generar reporte por calidad de ventas 





1. Nombre de caso de uso Generar reporte por calidad de ventas 
1.1. Breve descripción El caso de uso permite al administrador generar un reporte 
de la calidad de ventas  durante un periodo determinado. 
1.2. Actores Administrador 
2. Flujo de eventos Evento disparador: El caso de uso comienza cuando el 
administrador presiona “Calidad de Ventas” de la opción 
“Reportes - Indicadores” del Menú principal. 
2.1. Flujo básico 
1. El sistema informático muestra la interfaz de índice 
de calidad de ventas. 
2. El administrador selecciona fecha desde. 
3. El administrador selecciona fecha hasta. 
4. El administrador presiona la opción calcular. 
5. El sistema web filtra el índice de calidad de ventas 
según fecha seleccionada. 
6. El sistema web muestra el índice de calidad de 
ventas fecha seleccionada. 
 
2.2. Flujo Alternativo 
 
<Datos no valido> 
Si en el punto 4 el sistema web detecta un dato que no 
concuerda, aparecerá el mensaje “Debes ingresar un 
valor válido. El campo está incompleto o contiene una 
fecha no válida”. 
 
 
3. Requerimientos especiales Ninguno 
4. Pre – condiciones El administrador tiene que haber iniciado sesión. 






















Figura N° 51 
 
Reporte Calidad de Entregas 
Tabla N° 34: Generar reporte por despacho 
1. Nombre de caso de uso Generar reporte por despacho 
1.1. Breve descripción El caso de uso permite al administrador generar un reporte 
por despacho durante un periodo determinado. 
1.2. Actores Administrador 
2. Flujo de eventos Evento disparador: El caso de uso comienza cuando el 
administrador presiona “Despacho” de la opción “Reportes 
- Generales” del Menú principal. 
2.1. Flujo básico 
1. El sistema informático muestra la interfaz de 
Reporte general de despacho. 
2. El administrador selecciona fecha desde. 
3. El administrador selecciona fecha hasta. 
4. El administrador presiona la opción calcular. 
5. El sistema web filtra el porcentaje diario del 
despacho según fecha seleccionada. 
6. El sistema web muestra el porcentaje diario del 
despacho según fecha seleccionada. 
 
2.2. Flujo Alternativo 
 
<Datos no valido> 
Si en el punto 4 el sistema web detecta un dato que no 
concuerda, aparecerá el mensaje “Debes ingresar un 
valor válido. El campo está incompleto o contiene una 























Fuente: Elaboración propia 
Figura N° 52 
Reporte de Despachos 
Tabla N° 35: Registrar compra 
 
3. Requerimientos especiales Ninguno 
4. Pre – condiciones El administrador tiene que haber iniciado sesión. 
5. Post – condiciones --- 
1. Nombre de caso de uso Registrar compra 
1.1. Breve descripción El caso de uso permite al cliente realizar una compra. 
1.2. Actores Cliente 
2. Flujo de eventos Evento disparador: El caso de uso comienza cuando el 
administrador presiona la opción “Ver otros” del Menú 
Principal. 
2.1. Flujo básico 
1. El sistema web muestra la interfaz de la categoría 
del producto elegido. 
2. El cliente presiona la opción Ver Detalles. 





4. El  cliente ingresa la cantidad de productos. 
5. El administrador presiona la opción Agregar a 
Carrito. 
6. El sistema web muestra la interfaz Carrito de 
Compras. 
7. El  cliente presiona la opción Continuar. 
8. El sistema web muestra la interfaz finalizar compra. 
9. El sistema web presiona “Clic aquí para iniciar 
sesión”. 
10. El cliente ingresa Email. 
11. El cliente ingresa contraseña. 
12. El cliente presiona la opción Login. 
13. El sistema web válida si el Email y contraseña son 
correctos. 
14. El sistema web muestra el mensaje “Bienvenido”. 
15. El sistema web muestra la interfaz Finalizar 
Compra. 
16. El  cliente selecciona la opción a pagar. 
17. El  cliente presiona la opción Realizar Pedido. 
18. El sistema web registra los datos de la compra. 
19. El sistema web muestra mensaje ¡SU COPRA FUE 








2.1.1. Sub flujo básico: Registrar cliente 
 
1. El cliente presiona la opción “Clic aquí para Iniciar 
sesión” del Menú principal. 
2. El cliente ingresa: Nombre(s), apellido paterno, 
apellido materno, tipo de documento, número de 
documento, celular, Email. Dirección y contraseña. 
3. El cliente presiona la opción Registrar. 
4. El sistema web registra los datos del cliente. 
5. El sistema web muestra el mensaje “Registrado 
exitosamente”. 
 
2.2. Flujo alternativo 
 
       <Campo vacío> 
Si en el punto 17, el campo seleccionar archivo 
queda vacío muestra el mensaje “Adjunte su 
comprobante de pago”. 
 






















Fuente: Elaboración propia 





Si el punto 12, los campos quedan en blanco     
mostrará el mensaje “Completa este campo”. 
 
2.2.1. Sub Flujo Alternativo: Registrar cliente 
 
       <Campo vacío> 
Si en el punto 3, el campo seleccionar archivo 




Si en el punto 3, el dato ya existe mostrará el 
mensaje “El cliente ya está registrado”. 
 
3. Requerimientos especiales Ninguno 
4. Pre – condiciones El cliente tiene que haber iniciado sesión. 
5. Post – condiciones  En el sistema web queda registrada la compra. 
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Tabla N° 36: Gestionar compra 
 
1. Nombre de caso de uso Gestionar compra 
1.1. Breve descripción El caso de uso permite al administrador gestionar la compra 
de los clientes. 
1.2. Actores Administrador 
2. Flujo de eventos Evento disparador: El caso de uso comienza cuando el 
administrador presiona la opción “Ventas” del Menú 
Administrativo. 
2.1. Flujo básico 
1. El sistema web muestra la interfaz Lista de ventas. 
2. El administrador selecciona la opción Revisar. 
3. El sistema web muestra la interfaz Revisar Venta 
con los datos del registro de la venta. 
4. El administrador presiona la opción Aceptar Venta. 
5. El sistema web cambia de estado la venta. 
6. El sistema web muestra mensaje “Actualizado 
exitosamente”. 
7. El sistema web muestra el estado de la venta 
actualizado en la grilla. 
 
2.1.1. Sub flujo básico: Despachar venta 
 
1. El administrador presiona la opción Despachar. 
2. El sistema web muestra la interfaz Despacho de 
venta con los datos del registro de la venta. 
3. El administrador ingresa el detalle de la venta. 
4. El administrador presiona la opción Aceptar. 
5. El sistema web cambia de estado la venta. 
6. El sistema web muestra mensaje “Despacho 
registrado”. 
7. El sistema web muestra el estado de la venta 
actualizado en la grilla. 
 
2.1.2. Sub flujo básico: Anular venta 
 
1. El administrador presiona la opción Anular. 
2. El sistema web cambia de estado la venta. 
3. El sistema web muestra mensaje “Despacho 
ANULADO”. 
4. El sistema web deja de mostrar el registro en la 
grilla. 
 




Fuente: Elaboración propia 
1. El administrador selecciona el número de registros 
a mostrar. 
2. El administrador ingresa la descripción de la 
búsqueda del comprobante. 
3. El sistema web busca y filtra lo solicitado. 
4. El sistema web muestra los registros encontrados 
en la grilla. 
 
2.2. Flujo Alternativo 
 
<Campos en blanco> 
Si el punto 4, los campos quedan en blanco     mostrará 
el mensaje “Completa este campo”. 
 
2.2.1. Sub flujo alternativo: Despachar venta 
 
       <Campo en blanco> 
Si en el punto 4, el campo detalle queda en blanco 
mostrará el mensaje “Completa este campo”. 
 
2.2.2. Sub flujo alternativo: Buscar Venta 
 
<Grilla vacía> 
Si al realizar el punto 2, se ingresa un dato 
desconocido se mostrará la grilla en blanco 
indicando “no se encontraron registros 
coincidentes”. 
 
3. Requerimientos especiales Ninguno 
4. Pre – condiciones El administrador tiene que haber iniciado sesión. 














































32.2.7. Realización de Casos de Uso del Sistema 
Figura Nº 55 









































32.2.8. Diagrama de Clases de Análisis del Sistema 
Se presenta los diagramas de clases de análisis para cada caso de uso 
identificado: 
Figura Nº 56 
 Iniciar sesión Intranet 











































































Figura Nº 58 
Administrar Mantenimiento de producto 
 
























































































Figura Nº 60 
 Administrar Mantenimiento de cargo 
Figura Nº 61 
















































































Figura Nº 62 
 
Administrar Mantenimiento de marca 
Figura Nº 63 
 Administrar Mantenimiento de Modelo 
 
A_Administrador











































































Figura Nº 64 
 Administrar Mantenimiento del personal 
Figura Nº 65 







































































Figura Nº 66 
 Iniciar sesión Intranet 
Figura Nº 67 
 Administrar Mantenimiento del comprobante 
A_Administrador





































































Figura Nº 68 
 Administrar Mantenimiento del tipo de documento 
Figura Nº 69 
 Generar reporte por fiabilidad de entregas 
A_Administrador

































































Figura Nº 70 
 Generar reporte por calidad de ventas 
Figura Nº 71 



























































32.2.9. Listado de Interfaces del Sistema  

































































Interfaces del Sistema 
En la siguiente figura se muestra la interfaz menú principal  donde se puede ver a 
detalle los componentes de la interfaz menú principal y las diferentes opciones de 
la misma. 













Interfaz menú principal 
En la siguiente figura se muestra la interfaz menú administrativo se puede observar 


















































Figura Nº 74 
Interfaz menú administrativo 
En la siguiente figura se muestra la interfaz iniciar sesión donde el usuario se 
autentifica con su email y una contraseña 
Figura Nº 75 
Interfaz iniciar sesión 
En la siguiente figura se muestra la interfaz el panel de registro de cliente donde se 











































Figura Nº 76 
Interfaz  registro cliente 
En la siguiente figura se muestra la interfaz se puede observar el carrito de compra 
donde se podrá seleccionar los ítems que el cliente va comprar 
 
Figura Nº 77 
 
Interfaz Carrito de compra 
En la siguiente figura se muestra la interfaz se puede observar el proceso de 











































Figura Nº 78 
Interfaz finaliza compra 
En la siguiente figura se muestra la interfaz el detalle del producto desde las 
especificaciones hasta el costo del mismo 
Figura Nº 79 
 










































En la siguiente figura se muestra la interfaz  en mantenimiento de listado de 
productos donde se puede actualizar el componente desde la foto hasta precio y 
especificaciones 
Figura Nº 80 
Interfaz mantenimiento de producto 
En la siguiente figura se muestra la interfaz nueva producto donde se puede añadir 
producto nuevo en als distintas categorías de la misma 
Figura Nº 81 











































En la siguiente figura se muestra la interfaz editar producto donde se puede editar 
el nombre del mismo y todas las especificaciones. 
Figura Nº 82 
Interfaz editar producto 
En la siguiente figura se muestra la interfaz mantenimiento de cliente donde se 
puede ver el listado de clientes de la misma 
Figura Nº 83 











































En la siguiente figura se muestra la interfaz nuevo cliente se muestra el panel donde 
se puede registrar a un nuevo cliente. 
Figura Nº 84 
Interfaz nuevo cliente 
En la siguiente figura se muestra la interfaz donde se puede modificar las 
especificaciones del cliente y los datos del mismo 
Figura Nº 85 











































En la siguiente figura se muestra la interfaz mantenimiento de cargo se puede 
observar el listado de cargos de la entidad empresarial. 
Figura Nº 86 
Interfaz mantenimiento cargo 
En la siguiente figura se muestra la interfaz nuevo cargo donde se crea el rol 
especificado de la empresa como administrador, vendedor o despachador. 
Figura Nº 87 













































En la siguiente figura se muestra la interfaz editar cargo donde se puede modificar 
el nombre del cargo en especifico 
Figura Nº 88 
Interfaz editar cargo 
En la siguiente figura se muestra la interfaz mantenimiento categorías se ve el 
listado de categorías de designadas para los productos 
Figura Nº 89 












































En la siguiente figura se muestra la interfaz nueva categoría se crea las nuevas 
categorías de los productos designados 
Figura Nº 90 
 Interfaz nueva categoría 
En la siguiente figura se muestra la interfaz editar categoría donde se puede 
cambiar o designar el nombre de la categoría ya creada. 
Figura Nº 91 












































En la siguiente figura se muestra la interfaz mantenimiento de marca donde se 
puede cambiar la marca del producto en específico. 
Figura Nº 92 
Interfaz mantenimiento carga 
En la siguiente figura se muestra la interfaz nueva marca donde se asigna la nueva 
marca que trabaja con la empresa 
Figura Nº 93 












































En la siguiente figura se muestra la interfaz editar marca e puede corregir el nombre 
de las marcas con las cuales se trabaja 
Figura Nº 94 
Interfaz editar marca 
En la siguiente figura se muestra la interfaz mantenimiento modelo donde se 
muestra el listado de modelos de los productos 
Figura Nº 95 













































En la siguiente figura se muestra la interfaz nuevo modelo se muestra el modelo 
del producto que va ser añadido 
Figura Nº 96 
 Interfaz nuevo modelo 
En la siguiente figura se muestra la interfaz editar modelo donde se puede editar el 
modelo del producto a añadir. 
Figura Nº 97 













































En la siguiente figura se muestra la interfaz  mantenimiento de personal donde se 
muestra el listado de personal. 
Figura Nº 98 
Interfaz mantenimiento de personal 
En la siguiente figura se muestra la interfaz nueva personal donde se puede agregar 
el nuevo personal de la empresa. 
Figura Nº 99 












































En la siguiente figura se muestra la interfaz  editar personal se puede editar los 
datos del personal como el cargo que está desempeñando 
Figura Nº 100 
Interfaz editar personal 
En la siguiente figura se muestra la interfaz  anular despacho se puede anular los 
pedidos que pasaran a entrega 
Figura Nº 101 











































En la siguiente figura se muestra la interfaz  iniciar sesión intranet donde el personal 
de interno puede acceder al panel de administración 
Figura Nº 102 
Interfaz iniciar sesión intranet 
En la siguiente figura se muestra la interfaz  mantenimiento de comprobante donde 
se muestra el panel administrativo y el listado de comprobantes de compra. 
Figura Nº 103 












































En la siguiente figura se muestra la interfaz: nuevo comprobante. 
Figura Nº 104 
Interfaz nuevo comprobante 
En la siguiente figura se muestra la interfaz mantenimiento de tipo de documento 
se puede observar en el panel en la lista de documentos. 
Figura Nº 105 











































En la siguiente figura se muestra la interfaz nuevo tipo de documento donde se crea 
al tipo de documento entre boleta o factura 
Figura Nº 106 
Interfaz nuevo tipo documento 
En la siguiente figura se muestra la interfaz editar comprobante se puede editar el 
comprobante del mismo. 

















































En la siguiente figura se muestra la interfaz editar tipo de documento donde se 
puede cambiar el DNI o RUC en el momento de emitir el comprobante. 
Figura Nº 108 
Interfaz editar tipo documento 
En la siguiente figura se muestra la interfaz  índice fiabilidad  se muestra el indicador 
y el listado 
Figura Nº 109 

























En la siguiente figura se muestra la interfaz  índice calidad  se muestra el indicador 
y el listado del mismo. 
Figura Nº 110 
























32.2.10. Lista de Controladores del Sistema  
Figura Nº 111 





C_Iniciar sesion C_Registro cliente C_Buscar producto C_Agregar producto
C_Editar producto
C_Buscar cliente C_Agregar cliente
C_Editar cliente C_Buscar cargo C_Agregar cargo
C_Editar cargo C_Buscar categoría
C_Agregar categoría C_Editar categoría C_Buscar marca
C_Agregar marca C_Editar marca C_Buscar modelo
C_Agregar modelo
C_Editar modelo
C_Buscar personal C_Agregar personal C_Editar personal
C_Anular C_Intranet
C_Buscar despacho
C_Despacho_buscar C_Agregar comprobante C_Editar comprobante C_Buscar comprobante
C_Agregar tipo documento




























32.2.11. Lista de Entidades del Sistema 
 Figura Nº 112 




































32.2.12. Diagramas de Secuencia de Casos de Uso del Sistema 
A continuación se presentan los diagramas de secuencia correspondientes a cada 
uno de los casos de uso del sistema identificados: 
Figura Nº 113 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema” Administrar 






 : I_Menú Administrativo  : I_Mantenimiento producto  : I_Nuevo producto  : C_Agregar producto  : E_producto
1: Presiona la opción "Productos"
2: Abre interfaz
3: Muestra interfaz
4: Presiona la opción Agregar Producto
5: Abre interfaz
6: Muestra interfaz
7: Ingresa o selecciona:
Nombre, marca, categoría, modelo, precio 
anterior, adjunta foto, precio actual y 
descripción.




12: Confirma producto registrado
13: Retorna código de usuario
14: Muestra el mensaje "Registrado exitosamente"























Figura Nº 114 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema” Administrar 






 : I_Mantenimiento producto  : I_Editar producto  : C_Editar producto  : E_producto





6: Retorna datos encontrados
7: Envía datos del producto
8: Muestra datos del producto
9: Modifica los datos del producto




14: Confirma datos actualizados
15: Envía código de usuario
16: Muestra el mensaje "Actualizado exitosamente"























Figura Nº 115 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema” Administrar 












 : I_Mantenimiento producto  : C_Buscar producto  : E_producto
1: Selecciona el número de registros a mostrar
2: Ingresa la descripción de la búsqueda del producto
3: Envía parámetro de búsqueda
4: Consulta producto
5: Valida producto
6: Envía registros encontrados
7: Envía registros encontrados























Figura Nº 116 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema” Administrar 





 : A_Administrador  : I_Menú Administrativo  : I_Mantenimiento cliente  : I_Nuevo cliente  : C_Agregar cliente  : E_cliente
1: Presiona la opción "Clientes"
2: Abre interfaz
3: Muestra interfaz
4: Presiona la opción Agregar Cliente
5: Abre interfaz
6: Muestra interfaz
7: Ingresa o selecciona
Nombre(s), apellido paterno, apellido 
materno,  n° de documento, celular, 
dirección, email, contraseña




12: Confirma cliente registrado
13: Retorna código de cliente
14: Muestra el mensaje "Registrado exitosamente"























Figura Nº 117 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema” Administrar 





 : A_Administrador  : I_Mantenimiento cliente  : I_Editar cliente  : C_Editar cliente  : E_cliente





6: Retorna datos encontrados
7: Envía datos del producto
8: Muestra datos del cliente
9: Modifica los datos del cliente




14: Confirma datos actualizados
15: Envía código de cliente
16: Muestra el mensaje "Actualizado exitosamente"























Figura Nº 118 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema” Administrar 








 : A_Administrador  : I_Mantenimiento cliente  : C_Buscar producto  : E_cliente
1: Selecciona el número de registros a mostrar
2: Ingresa la descripción de la búsqueda del cliente
3: Envía parámetro de búsqueda
4: Consulta cliente
5: Valida cliente
6: Envía registros encontrados
7: Envía registros encontrados






















Figura Nº 119 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema” Administrar 






 : A_Administrador  : I_Menú Administrativo  : I_Mantenimiento cargo  : I_Nuevo cargo  : C_Agregar cargo  : E_cargo
1: Presiona "Cargo" dentro de la opción "Mantenimiento"
2: Abre interfaz
3: Muestra interfaz
4: Presiona la opción Agregar cargo
5: Abre interfaz
6: Muestra interfaz
7: Ingresa el nombre del cargo




12: Confirma cargo registrado
13: Retorna còdigo de cargo
14: Muestra el mensaje "Registrado exitosamente"






















Figura Nº 120 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema” Administrar 
Mantenimiento de Cargo Editar” 
 
 : A_Administrador  : I_Mantenimiento cargo  : I_Editar cargo  : C_Editar cargo  : E_cargo





6: Retorna datos encontrados
7: Envía datos del cargo
8: Muestra dato del cargo
9: Modifica los datos del cargo




14: Confirma datos actualizados
15: Envía código de cargo
16: Muestra el mensaje "Actualizado exitosamente"






















Figura Nº 121 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema” Administrar 








 : A_Administrador  : I_Mantenimiento cargo  : C_Buscar cargo  : E_cargo
1: Selecciona el número de registros a mostrar
2: Ingresa la descripción de la búsqueda del cargo
3: Envía parámetro de búsqueda
4: Consulta cargo
5: Valida cargo
6: Envía registro encontrado
7: Envía registro encontrado






















Figura Nº 122 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema” Administrar 








 : A_Administrador  : I_Menú Administrativo  : I_Mantenimiento categoría  : I_Nueva categoría  : C_Agregar categoría  : E_categoria
1: Presiona "Categoría" dentro de la opción "Mantenimiento - Producto"
2: Abre interfaz
3: Muestra interfaz
4: Presiona la opción Agregar  categoría
5: Abre interfaz
6: Muestra interfaz
7: Ingresa el nombre de la  categoría




12: Confirma categoría registrada
13: Retorna código de categoría
14: Muestra el mensaje "Registrado exitosamente"






















Figura Nº 123 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema” Administrar 







 : A_Administrador  : I_Menú Administrativo  : I_Mantenimiento marca  : I_Nuevo marca  : C_Agregar marca  : E_marca
1: Presiona "Marca" dentro de la opción "Mantenimiento - Producto"
2: Abre interfaz
3: Muestra interfaz
4: Presiona la opción Agregar  marca.
5: Abre interfaz
6: Muestra interfaz
7: Ingresa el nombre de la   marca




12: Confirma categoría registrada
13: Retorna código de categoría
14: Muestra el mensaje "Registrado exitosamente"






















Figura Nº 124 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema” Administrar 









 : A_Administrador  : I_Mantenimiento categoría  : C_Buscar categoría  : E_categoria
1: Selecciona el número de registros a mostrar
2: Ingresa la descripción de la búsqueda de la  categoría
3: Envía parámetro de búsqueda
4: Consulta categoría
5: Valida categoría
6: Envía registros encontrados
7: Envía registros encontrados






















Figura Nº 125 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema” Administrar 




 : I_Mantenimiento marca
 : I_Editar marca  : C_Editar marca  : E_marca





6: Retorna datos encontrados
7: Envía dato de la marca
8: Muestra dato de la marca
9: Modifica los datos de la   marca




14: Confirma datos actualizados
15: Envía código de marca
16: Muestra el mensaje "Actualizado exitosamente"






















Figura Nº 126 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema” Administrar 










 : I_Mantenimiento marca
 : C_Buscar marca  : E_marca
1: Selecciona el número de registros a mostrar
2: Ingresa la descripción de la búsqueda de la   marca
3: Envía parámetro de búsqueda
4: Consulta marca
5: Valida marca
6: Envía registros encontrados
7: Envía registros encontrados






















Figura Nº 127 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema” Administrar 







 : A_Administrador  : I_Menú Administrativo  : I_Mantenimiento modelo  : I_Nuevo modelo  : C_Agregar modelo  : E_modelo
1: Presiona "Modelo" dentro de la opción "Mantenimiento - Producto"
2: Abre interfaz
3: Muestra interfaz
4: Presiona la opción Agregar  Modelo
5: Abre interfaz
6: Muestra interfaz
7: Ingresa el nombre del modelo




12: Confirma modelo registrado
13: Retorna código de modelo
14: Muestra el mensaje "Registrado exitosamente"






















Figura Nº 128 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema” Administrar 
Mantenimiento de Modelo  Editar” 
 
 
 : A_Administrador  : I_Mantenimiento modelo  : I_Editar modelo  : C_Editar modelo  : E_modelo





6: Retorna dato encontrado
7: Envía dato del modelo
8: Muestra dato del modelo
9: Modifica los datos del modelo




14: Confirma datos actualizados
15: Envía código del modelo
16: Muestra el mensaje "Actualizado exitosamente"






















Figura Nº 129 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema” Administrar 










 : A_Administrador  : I_Mantenimiento modelo  : C_Buscar modelo  : E_modelo
1: Selecciona el número de registros a mostrar
2: Ingresa la descripción de la búsqueda del modelo
3: Envía parámetro de búsqueda
4: Consulta modelo
5: Valida modelo
6: Envía registros encontrados
7: Envía registros encontrados






















Figura Nº 130 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema” Administrar 







 : A_Administrador  : I_Menú Administrativo  : I_Mantenimiento de personal  : I_Nuevo personal  : C_Agregar personal  : E_personal
1: Presiona la opción "Personal"
2: Abre interfaz
3: Muestra interfaz
4: Presiona la opción Agregar  personal
5: Abre interfaz
6: Muestra interfaz
7: Ingresa y selecciona
8: Presiona la opción Aceptar
Nombre(s), DNI, apellido paterno, apellido 





12: Confirma personal registrado
13: Retorna código del personal
14: Muestra el mensaje "Registrado exitosamente"






















Figura Nº 131 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema” Administrar 
Mantenimiento de Personal  Editar” 
 
 
 : A_Administrador  : I_Mantenimiento de personal  : I_Editar personal  : C_Editar personal  : E_personal





6: Retorna datos encontrados
7: Envía datos del personal
8: Muestra datos del personal
9: Modifica los datos del personal




14: Confirma datos actualizados
15: Envía código del personal
16: Muestra el mensaje "Actualizado exitosamente"






















Figura Nº 132 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema” Administrar 










 : A_Administrador  : I_Mantenimiento de personal  : C_Buscar personal  : E_personal
1: Selecciona el número de registros a mostrar
2: Ingresa la descripción de la búsqueda del personal
3: Envía parámetro de búsqueda
4: Consulta personal
5: Valida personal
6: Envía registros encontrados
7: Envía registros encontrados






















Figura Nº 133 





 : A_Administrador  : I_Menú Administrativo  : I_Anular despacho  : C_Despacho_buscar  : C_Anular  : E_despacho
1: Presiona la opción "Despachos"
2: Abre interfaz
3: Muestra interfaz
4: Selecciona el número de registros a mostrar
5: Ingresa la descripción de la búsqueda del producto
6: Envía parámetro de búsqueda
7: Consulta despacho
8: Valida dato
9: Envía registros encontrados
10: Envía registros encontrados
11: Muestra los registros encontrados en la grilla




16: Confirma anulación de despacho
17: Envía código de despacho
18: Muestra el mensaje "Despacho ANULADO"






















Figura Nº 134 













 : I_Menú principal  : I_Menú Administrativo  : Iniciar sesion Intranet  : C_Intranet  : E_personal


































Figura Nº 135 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema “Administrar 











 : I_Menú Administrativo  : I_Mantenimiento Comprobante  : I_Nuevo Comprobante  : C_Agregar 
comprobante
 : E_comprobante
1: Presiona "Comprobante" de la opción "Mantenimiento"
2: Abre interfaz
3: Muestra interfaz
4: Presiona la opción Agregar  Comprobante
5: Abre interfaz
6: Muestra interfaz
7: Ingresa: nombre, serie y número de comprobante




12: Confirma comprobante registrado
13: Retorna código de comprobante
14: Muestra el mensaje "Registrado exitosamente"






















Figura Nº 136 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema “Administrar 







 : I_Mantenimiento Comprobante  : I_Editar comprobante  : C_Editar 
comprobante
 : E_comprobante





6: Retorna datos encontrados
7: Envía datos del comprobante
8: Muestra datos del comprobante
9: Modifica datos del comprobante




14: Confirma datos actualizados
15: Envía código de comprobante
16: Muestra el mensaje "Actualizado exitosamente"






















Figura Nº 137 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema “Administrar 













 : I_Mantenimiento Comprobante  : C_Buscar 
comprobante
 : E_comprobante
1: Selecciona el número de registros a mostrar
2: Ingresa la descripción de la búsqueda del comprobante
3: Envía parámetro de búsqueda
4: Consulta comprobante
5: Valida comprobante
6: Envía registros encontrados
7: Envía regitros encontrados























Figura Nº 138 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema “Administrar 











 : I_Menú Administrativo  : I_Mantenimiento Tipo Documento  : I_Nuevo Tipo Documento  : C_Agregar tipo 
documento
 : E_tipo_documento
1: Presiona "Tipo Documento" de la opción "Mantenimiento"
2: Abre interfaz
3: Muestra interfaz
4: Presiona la opción Agregar  Tipo Documento
5: Abre interfaz
6: Muestra interfaz
7: Ingresa el nombre y selecciona el tipo de comprobante
8: Presiona la opción Aceptar
9: Envía datos
10: Registra tipo de documento
11: Valida tipo documento
12: Confirma tipo documento registrado
13: Retorna código de tipo documento
14: Muestra el mensaje "Registrado exitosamente"























Figura Nº 139 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema “Administrar 







 : I_Mantenimiento Tipo Documento  : I_Editar Tipo Documento  : C_Editar tipo 
documento
 : E_tipo_documento





6: Retorna datos encontrados
7: Envía datos del tipo de documento
8: Muestra datos del tipo de documento
9: Modifica los datos del tipo de documento
10: Ppresiona la opción Actualizar
11: Envía datos
12: Actualiza datos
13: Valida tipo producto
14: Confirma datos actualizados
15: Envía código del tipo de producto
16: Muestra el mensaje "Actualizado exitosamente"























Figura Nº 140 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema “Generar reporte por 















 : I_Mantenimiento Tipo Documento  : C_Buscar tipo 
documento
 : E_tipo_documento
1: Selecciona el número de registros a mostrar
2: Ingresa la descripción de la búsqueda del tipo de documento
3: Envía parámetro de búsqueda
4: Consulta tipo de documento
5: Valida tipo de documento
6: Envía registros encontrados
7: Envía registros encontrados























Figura Nº 141 
Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Sistema “Generar reporte por 








 : A_Administrador  : I_Menú Administrativo  : C_Generar Reporte 
Calidad
 : I_Indice Calidad  : E_venta
1: Selecciona "Calidad de Ventas" de la opción "Reportes - Indicadores"
2: Abre interfaz
3: Muestra interfaz
4: Selecciona fecha desde
5: Selecciona fecha hasta




























32.2.13. Diagramas de Colaboración de Casos de Uso del Sistema 
A continuación se puede observar el diagrama de colaboración correspondiente al 
caso de uso del sistema: 
Figura Nº 142 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 







 : A_Administrador  : I_Menú Administrativo
 : I_Mantenimiento producto
 : I_Nuevo producto
 : C_Agregar producto  : E_producto
1: Presiona la opción "Productos"
2: Abre interfaz3: Muestra interfaz
4: Presiona la opción Agregar Producto
5: Abre interfaz
6: Muestra interfaz
7: Ingresa o selecciona:




12: Confirma producto registrado
13: Retorna código de usuario
14: Muestra el mensaje "Registrado exitosamente"









































Figura Nº 143 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento de producto Editar” 
Figura Nº 144 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento de producto Buscar” 
 : A_Administrador  : I_Mantenimiento producto
 : I_Editar producto  : C_Editar producto
 : E_producto




6: Retorna datos encontrados
12: Actualiza datos
13: Valida producto
14: Confirma datos actualizados
8: Muestra datos del producto
16: Muestra el mensaje "Actualizado exitosamente"
17: Muestra los datos actualizados del producto en la grilla
9: Modifica los datos del producto
10: Presiona la opción Actualizar
3: Envía consulta
11: Envía datos
7: Envía datos del producto
15: Envía código de usuario
 : A_Administrador  : I_Mantenimiento producto
 : C_Buscar producto : E_producto
1: Selecciona el número de registros a mostrar
2: Ingresa la descripción de la búsqueda del producto
3: Envía parámetro de búsqueda
4: Consulta producto
5: Valida producto
6: Envía registros encontrados
7: Envía registros encontrados






















Figura Nº 145 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 













 : A_Administrador  : I_Menú Administrativo
 : I_Mantenimiento cliente
 : I_Nuevo cliente  : C_Agregar cliente
 : E_cliente
11: Valida clientes
1: Presiona la opción "Clientes"
2: Abre interfaz3: Muestra interfaz
4: Presiona la opción Agregar Cliente
5: Abre interfaz
6: Muestra interfaz
14: Muestra el mensaje "Registrado exitosamente"
15: Muestra el registro del cliente en la grilla
7: Ingresa o selecciona
8: Presiona la opción Aceptar
9: Envía datos
13: Retorna código de cliente
10: Registra clientes









































Figura Nº 146 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento de Cliente Editar” 
Figura Nº 147 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento de Cliente Buscar” 
 : A_Administrador  : I_Mantenimiento cliente




1: Presiona la opción Editar
2: Abre interfaz
8: Muestra datos del cliente
16: Muestra el mensaje "Actualizado exitosamente"
17: Muestra los datos actualizados del cliente en la grilla
9: Modifica los datos del cliente
10: Presiona la opción Actualizar
3: Envía consulta
11: Envía datos
7: Envía datos del producto
15: Envía código de cliente
4: Consulta datos
12: Actualiza datos
6: Retorna datos encontrados
14: Confirma datos actualizados
 : A_Administrador  : I_Mantenimiento cliente
 : C_Buscar producto : E_cliente
5: Valida cliente
1: Selecciona el número de registros a mostrar
2: Ingresa la descripción de la búsqueda del cliente
8: Muestra los registros encontrados en la grilla
3: Envía parámetro de búsqueda
7: Envía registros encontrados
4: Consulta cliente






















Figura Nº 148 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 










 : A_Administrador  : I_Menú Administrativo
 : I_Mantenimiento cargo : I_Nuevo cargo
 : C_Agregar cargo  : E_cargo
11: Valida cargo
1: Presiona "Cargo" dentro de la opción "Mantenimiento"
2: Abre interfaz
3: Muestra interfaz
4: Presiona la opción Agregar cargo
5: Abre interfaz
6: Muestra interfaz
14: Muestra el mensaje "Registrado exitosamente"
15: Muestra el registro del cargo en la grilla
7: Ingresa el nombre del cargo
8: Presiona la opción Aceptar
9: Envía datos
13: Retorna còdigo de cargo
10: Registra cargo









































Figura Nº 149 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento de Cargo Editar” 
Figura Nº 150 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento de Cargo Buscar” 
 : A_Administrador  : I_Mantenimiento cargo




1: Presiona la opción Editar
2: Abre interfaz
8: Muestra dato del cargo
16: Muestra el mensaje "Actualizado exitosamente"
17: Muestra los datos actualizados del cargo en la grilla
9: Modifica los datos del cargo
10: Presiona la opción Actualizar
3: Envía consulta
11: Envía datos
7: Envía datos del cargo
15: Envía código de cargo
4: Consulta datos
12: Actualiza datos
6: Retorna datos encontrados
14: Confirma datos actualizados
 : A_Administrador  : I_Mantenimiento cargo
 : C_Buscar cargo : E_cargo
5: Valida cargo
1: Selecciona el número de registros a mostrar
2: Ingresa la descripción de la búsqueda del cargo
8: Muestra los registros encontrados en la grilla
3: Envía parámetro de búsqueda
7: Envía registro encontrado
4: Consulta cargo






















Figura Nº 151 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 












 : A_Administrador  : I_Menú Administrativo
 : I_Mantenimiento categoría
 : I_Nueva categoría  : C_Agregar categoría
 : E_categoria
11: Valida categoría
1: Presiona "Categoría" dentro de la opción "Mantenimiento - Producto"
2: Abre interfaz3: Muestra interfaz
4: Presiona la opción Agregar  categoría
5: Abre interfaz
6: Muestra interfaz
7: Ingresa el nombre de la  categoría
8: P esiona la opción Aceptar
9: Envía dato
13: Retorna código de categoría
14: Muestra el mensaje "Registrado exitosamente"
15: Muestra el registro de la  categoría en la grilla
10: Registra categoría









































Figura Nº 152 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento de categoría Editar” 
Figura Nº 153 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento de categoría Buscar” 
 : A_Administrador  : I_Mantenimiento categoría
 : I_Editar categoría
 : C_Editar categoría  : E_categoria
5: Valida datos
13: Valida categoría
1: Presiona la opción Editar
2: Abre interfaz
8: Muestra dato de la categoría
16: Muestra el mensaje "Actualizado exitosamente"
17: Muestra los datos actualizados de la  categoría en la grilla
9: Modifica los datos de la  categoría
10: Presiona la opción Actualizar
3: Envía consulta
11: Envía datos
7: Envía dato de la categoría
15: Envía código de categoría
4: Consulta datos
12: Actualiza datos
6: Retorna datos encontrados
14: Confirma datos actualizados
 : A_Administrador  : I_Mantenimiento categoría
 : C_Buscar categoría  : E_categoria
5: Valida categoría
1: Selecciona el número de registros a mostrar
2: Ingresa la descripción de la búsqueda de la  categoría
8: Muestra los registros encontrados en la grilla
3: Envía parámetro de búsqueda
7: Envía registros encontrados
4: Consulta categoría






















Figura Nº 154 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 















 : A_Administrador  : I_Menú Administrativo
 : I_Mantenimiento marca
 : I_Nuevo marca  : C_Agregar marca
 : E_marca
11: Valida categoría
1: Presiona "Marca" dentro de la opción "Mantenimiento - Producto"
2: Abre interfaz3: Muestra interfaz
4: Presiona la opción Agregar  marca.
5: Abre interfaz
6: Muestra interfaz
7: Ingresa el nombre de la   marca
8: Presiona la opción Aceptar
9: Envía datos
13: Retorna código de categoría
14: Muestra el mensaje "Registrado exitosamente"
15: Muestra el registro de la   marca en la grilla
10: Registra categoría






















Figura Nº 155 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 











 : A_Administrador  : I_Mantenimiento marca








7: Envía dato de la marca
15: Envía código de marca
8: Muestra dato de la marca
16: Muestra el mensaje "Actualizado exitosamente"
17: Muestra los datos actualizados de la   marca en la grilla
9: Modifica los datos de la   marca
10: Presiona la opción Actualizar
4: Consulta datos
12: Actualiza datos
6: Retorna datos encontrados






















Figura Nº 156 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 














 : A_Administrador  : I_Mantenimiento marca
 : C_Buscar marca : E_marca
5: Valida marca
1: Selecciona el número de registros a mostrar
2: Ingresa la descripción de la búsqueda de la   marca
8: Muestra los registros encontrados en la grilla
3: Envía parámetro de búsqueda
7: Envía registros encontrados
4: Consulta marca






















Figura Nº 157 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 












 : A_Administrador  : I_Menú Administrativo
 : I_Mantenimiento modelo
 : I_Nuevo modelo  : C_Agregar modelo
 : E_modelo
11: Valida modelo
1: Presiona "Modelo" dentro de la opción "Mantenimiento - Producto"
2: Abre interfaz3: Muestra interfaz
4: Presiona la opción Agregar  Modelo
5: Abre interfaz
6: Muestra interfaz
14: Muestra el mensaje "Registrado exitosamente"
15: Muestra el registro del modelo en la grilla
7: Ingresa el nombre del modelo
8: Presiona la opción Aceptar
9: Envía dato
13: Retorna código de modelo
10: Registra modelo









































Figura Nº 158 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento de Modelo Editar” 
Figura Nº 159 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento de Modelo Buscar” 
 : A_Administrador  : I_Mantenimiento modelo








7: Envía dato del modelo
15: Envía código del modelo
8: Muestra dato del modelo
16: Muestra el mensaje "Actualizado exitosamente"
17: Muestra los datos actualizados del modelo en la grilla
9: Modifica los datos del modelo
10: Presiona la opción Actualizar
4: Consulta datos
12: Actualiza datos
6: Retorna dato encontrado
14: Confirma datos actualizados
 : A_Administrador  : I_Mantenimiento modelo
 : C_Buscar modelo : E_modelo
5: Valida modelo
1: Selecciona el número de registros a mostrar
2: Ingresa la descripción de la búsqueda del modelo
8: Muestra los registros encontrados en la grilla
3: Envía parámetro de búsqueda
7: Envía registros encontrados
4: Consulta modelo






















Figura Nº 160 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 














 : I_Menú Administrativo
 : I_Mantenimiento de personal
 : I_Nuevo personal  : C_Agregar personal
 : E_personal
11: Valida personal
1: Presiona la opción "Personal" 2: Abre interfaz
3: Muestra interfaz
4: Presiona la opción Agregar  personal
5: Abre interfaz
6: Muestra interfaz
14: Muestra el mensaje "Registrado exitosamente"
15: Muestra el registro del personal en la grilla
7: Ingresa y selecciona
8: Presiona la opción Aceptar
9: Envía datos
13: Retorna código del personal
10: Registra personal









































Figura Nº 161 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento de Personal Editar” 
Figura Nº 162 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento de Personal Buscar” 
 : A_Administrador  : I_Mantenimiento de personal








7: Envía datos del personal
15: Envía código del personal
8: Muestra datos del personal
16: Muestra el mensaje "Actualizado exitosamente"
17: Muestra los datos actualizados del personal en la grilla
9: Modifica los datos del personal
10: Presiona la opción Actualizar
4: Consulta datos
12: Actualiza datos
6: Retorna datos encontrados
14: Confirma datos actualizados
 : A_Administrador  : I_Mantenimiento de personal
 : C_Buscar personal : E_personal
5: Valida personal
1: Selecciona el número de registros a mostrar
2: Ingresa la descripción de la búsqueda del personal
8: Muestra los registros encontrados en la grilla
3: Envía parámetro de búsqueda
7: Envía registros encontrados
4: Consulta personal









































Figura Nº 163 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Anular despacho” 
Figura Nº 164 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Iniciar sesión 
Intranet” 
 : A_Administrador  : I_Menú Administrativo





1: Presiona la opción "Despachos"
2: Abre interfaz
3: Muestra interfaz
11: Muestra los registros encontrados en la grilla
18: Muestra el mensaje "Despacho ANULADO"
19: Muestra el registro del despacho anulado en la grilla
4: Selecciona el número de registros a mostrar
5: Ingresa la descripción de la búsqueda del producto
12: Selecciona la opción Anular
13: Envía anulación
17: Envía código de despacho
6: Envía parámetro de búsqueda
10: Envía registros encontrados
14: Anula despacho
16: Confirma anulación de despacho
7: Consulta despacho
9: Envía registros encontrados
 : A_Administrador  : I_Menú Administrativo
 : I_Menú principal
 : Iniciar sesion Intranet  : C_Intranet
 : E_personal



































Figura Nº 165 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 










 : A_Administrador  : I_Menú Administrativo
 : I_Mantenimiento Comprobante : I_Nuevo Comprobante
 : C_Agregar comprobante  : E_comprobante
11: Valida comprobante
1: Presiona "Comprobante" de la opción "Mantenimiento"
2: Abre interfaz
3: Muestra interfaz
4: Presiona la opción Agregar  Comprobante
5: Abre interfaz
6: Muestra interfaz
14: Muestra el mensaje "Registrado exitosamente"
15: Muestra el registro del comprobante en la grilla
7: Ingresa: nombre, serie y número de comprobante
8: P esiona la opción Aceptar
9: Envía datos
13: Retorna código de comprobante
10: Registra comprobante























Figura Nº 166 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 








 : A_Administrador  : I_Mantenimiento Comprobante








7: Envía datos del comprobante
15: Envía código de comprobante
8: Muestra datos del comprobante
16: Muestra el mensaje "Actualizado exitosamente"
17: Muestra los datos actualizados del personal en la grilla
9: Modifica datos del comprobante
10: Presiona la opción Actualizar
4: Consulta datos
12: Actualiza datos
6: Retorna datos encontrados










































Figura Nº 167 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento de comprobante Buscar” 
Figura Nº 168 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento de tipo documento Agregar” 
 
 : A_Administrador  : I_Mantenimiento Comprobante
 : C_Buscar comprobante : E_comprobante
5: Valida comprobante
1: Selecciona el número de registros a mostrar
2: Ingresa la descripción de la búsqueda del comprobante
8: Muestra los registros encontrados en la grilla
3: Envía parámetro de búsqueda7: Envía regitros encontrados
4: Consulta comprobante
6: Envía registros encontrados
 : A_Administrador  : I_Menú Administrativo
 : I_Mantenimiento Tipo Documento
 : I_Nuevo Tipo Documento  : C_Agregar tipo documento
 : E_tipo_documento
11: Valida tipo documento
1: Presiona "Tipo Documento" de la opción "Mantenimiento"
2: Abre interfaz3: Muestra interfaz
4: Presiona la opción Agregar  Tipo Documento
5: Abre interfaz
6: Muestra interfaz
14: Muestra el mensaje "Registrado exitosamente"
15: Muestra el registro del tipo de documento en la grilla
7: Ingresa el nombre y selecciona el tipo de comprobante
8: Presiona la opción Aceptar
9: Envía datos
13: Retorna código de tipo documento
10: Registra tipo de documento









































Figura Nº 169 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento de tipo documento Editar” 
Figura Nº 170 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento de tipo documento Buscar” 
 : A_Administrador  : I_Mantenimiento Tipo Documento
 : I_Editar Tipo Documento  : C_Editar tipo documento
 : E_tipo_documento
1: Presiona la opción Editar
2: Abre interfaz
3: Envía consulta
4: Consulta datos5: Valida datos
6: Retorna datos encontrados
7: Envía datos del tipo de documento
8: Muestra datos del tipo de documento
9: Modifica los datos del tipo de documento
10: Ppresiona la opción Actualizar
11: Envía datos
12: Actualiza datos13: Valida tipo producto
14: Confirma datos actualizados
15: Envía código del tipo de producto
16: Muestra el mensaje "Actualizado exitosamente"
17: Muestra los datos actualizados del personal en la grilla
 : A_Administrador  : I_Mantenimiento Tipo Documento
 : C_Buscar tipo documento : E_tipo_documento
1: Selecciona el número de registros a mostrar
2: Ingresa la descripción de la búsqueda del tipo de documento
3: Envía parámetro de búsqueda
4: Consulta tipo de documento
5: Valida tipo de documento
6: Envía registros encontrados
7: Envía registros encontrados






















Figura Nº 171 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Generar reporte por 




 : I_Menú Administrativo
 : I_Indice Fiabilidad
 : E_venta
 : C_Generar Reporte 
Fiabilidad
1: Selecciona "Fiabilidad de entregas" de la opción "Reportes - Indicadores"
2: Abre interfaz
3: Muestra interfaz
4: Selecciona fecha desde
5: Selecciona fecha hasta




























Figura Nº 172 
Diagrama de Colaboración del Caso de Uso del Sistema “Generar reporte por 












 : A_Administrador  : I_Menú Administrativo
 : I_Indice Calidad  : C_Generar Reporte 
Calidad
 : E_venta
1: Selecciona "Calidad de Ventas" de la opción "Reportes - Indicadores"
2: Abre interfaz
3: Muestra interfaz
4: Selecciona fecha desde
5: Selecciona fecha hasta





























32.2.14. Diagramas de Actividades de Casos de Uso del Sistema 
Los diagramas de Actividades de Casos de Uso del Sistema se muestran a 
continuación: 
Figura Nº 173 
Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
















Ingresa o selecciona: nombre, marca, categoría, modelo, 





Muestra el registro del 
producto en la grilla
Envía datos




















































Figura Nº 174 
Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento de producto Editar” 
Figura Nº 175 
Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Sistema “Administrar 







Modifica los datos 
del producto
Presiona la opción 
Actualizar
Abre interfaz
Muestra los datos actualizados 
del producto en la grilla
Envía datos
















Modifica los datos 
del producto
Presiona la opción 
Actualizar
Abre interfaz
Muestra los datos actualizados 
del producto en la grilla
Envía datos


































Figura Nº 176 
Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Sistema “Administrar 


















Ingresa o selecciona: nombre(s), apellido paterno, apellido 





Muestra el registro del 
cliente en la grilla
Envía datos




















































Figura Nº 177 
Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento de Cliente Editar” 
Figura Nº 178 
Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Sistema “Administrar 












Ingresa o selecciona: nombre(s), apellido paterno, apellido 





Muestra el registro del 
cliente en la grilla
Envía datos











 : C_Agregar cliente : I_Nuev o cliente : I_Mantenimiento cliente : I_Menú Administrativo : A_Administrador
Selecciona elnúmero de 
registros a mostrar
Ingresa la descripción de 
la búsqueda del cliente
Envía petición de 
la búsqueda
Muestra los registros 
encontrados en la grilla
¿Existe dato?
SI
Muestra mensaje "no se 
encontraron registros coincidentes"
NO
Busca cliente  : E_cliente






















Figura Nº 179 
Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
























Muestra el registro 






















































Figura Nº 180 
Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento de Cargo Editar” 
Figura Nº 181 
Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Sistema “Administrar 










Presiona la opción 
Actualizar
Abre interfaz
Muestra los datos actualizados 













 : C_Editar cargo : I_Editar cargo : I_Mantenimiento cargo : A_Administrador
Selecciona el número de 
registros a mostrar




Muestra los registros 
encontrados en la grilla















































Figura Nº 182 
Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento de Categoría Agregar” 
Figura Nº 183 
Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento de Categoría Editar” 
Presiona "Categoría" dentro de la 
opción "Mantenimiento - Producto"
Muestra 
interfaz




Ingresa el nombre 





Muestra el registro de 
la  categoría en la grilla
















Modifica los datos 
de la  categoría
Presiona la opción 
Actualizar
Abre interfaz
Muestra los datos actualizados de 
la  categoría en la grilla
Envía datos

































Figura Nº 184 
Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Sistema “Administrar 














Selecciona el número de 
registros a mostrar.
Ingresa la descripción de la 




Muestra los registros 
encontrados en la grilla















































Figura Nº 185 
Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento de Personal Agregar” 
Figura Nº 186 
Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento de Personal Editar” 










Ingresa y selecciona: Nombre(s), DNI, apellido paterno, apellido 
materno, cargo, email, teléfono, dirección, usuario y password.
Abre interfaz
Abre interfaz
Muestra el registro del 
personal en la grilla











 : C_Agregar personal : I_Nuev o personal : I_Mantenimiento de personal : I_Menú Administrativo : A_Administrador
Muestra 
interfaz
Modifica los datos 
del personal
Presiona la opción 
Actualizar
Abre interfaz
Muestra los datos actualizados 






















































Figura Nº 187 
Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento de Personal Buscar” 
Figura Nº 188 
Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Sistema “Anular despacho” 
 
Selecciona el número de 
registros a mostrar
Ingresa la descripción de 
la búsqueda del personal
Envía petición 
de búsqueda
Muestra los registros 
encontrados en la grilla








 : C_Buscar personal : I_Mantenimiento de personal : A_Administrador
Presiona la opción 
"Despachos"
Abre interfaz
Selecciona el número de 
registros a mostrar
Ingresa la descripción de 






Muestra los registros 
encontrados en la grilla
Muestra mensaje "no se 
encontraron registros coincidentes"
Envía datos
Muestra el mensaje 
"Despacho ANULADO"
Muestra el registro del 































Figura Nº 189 




















Presiona la opción 
Iniciar Sesión
Abre interfaz


























































Figura Nº 190 
Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento del comprobante Agregar” 
Figura Nº 191 
Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento del comprobante Editar” 














Muestra el registro del 
comprobante en la grilla
Envía datos











 : C_Agregar comprobante : I_Nuev o Comprobante : I_Mantenimiento Comprobante : I_Menú Administrativ o : A_Administrador
Muestra 
interfaz
Modifica los datos 
del comprobante





Muestra los datos actualizados 



































Figura Nº 192 
Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Sistema “Administrar 

















Selecciona el número de 
registros a mostrar





Muestra los registros 
encontrados en la grilla




























Figura Nº 193 
Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Sistema “Administrar 

















Ingresa el nombre y selecciona 





Muestra el registro del tipo 






















































Figura Nº 194 
Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Sistema “Administrar 
Mantenimiento del tipo de documento Editar” 
Figura Nº 195 
Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Sistema “Administrar 








Modifica los datos del 
tipo de documento
Presiona la opción 
Actualizar
Abre interfaz
Muestra los datos actualizados 
del personal en la grilla












 : C_Editar tipo documento : I_Editar Tipo Documento : I_Mantenimiento Tipo Documento : A_Administrador
Selecciona el número de 
registros a mostrar
Ingresa la descripción de la 




Muestra los registros 
encontrados en la grilla
Muesta mensaje "no se encontraron 
registros coincidentes"



























Figura Nº 196 
Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Sistema “Generar reporte por 












Presiona "Fiabilidad de entregas" de 















Muestra mensaje "Debes ingresar un valor válido. El 
campo está incompleto o contiene una fecha no válida"
Filtra el índice de fiabilidad de 


























Figura Nº 197 
Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Sistema “Generar reporte por 













Presiona "Calidad de Ventas" de la 










Muestra el índice de calidad 




Muestra mensaje "Debes ingresar un valor válido. El 
campo está incompleto o contiene una fecha no válida"



























Figura Nº 198 














Ingresa la cantidad 
de productos


































Muestra mensaje ¡SU COPRA FUE 
EXITOSA! - ¡GRACIAS POR SU COMPRA!
Muestra mensaje "Adjunte 
su comprobante de pago"






























Figura Nº 199 













Presiona la opción "Clic aquí para 
Iniciar sesión" del Menú principal
Muesta 
interfaz
Ingresa: Nombre(s), apellido paterno, apellido materno, tipo de documento, 
número de documento, celular, Email. Dirección y contraseña.
Presiona la opción 
Registrar
Abre interfaz
























































32.2.15. Diagramas WAE de Casos de Uso del Sistema 
Figura Nº 200 
Administrar Mantenimiento de producto 
Figura Nº 201 












(from Administrar Mantenimiento de producto)...)
Menú_Administrativo_client















































Figura Nº 202 
Administrar Mantenimiento de cargo 
 
Figura Nº 203 




(from Administrar Mantenimiento de producto)
Menú_Administrativo_client








(from Administrar Mantenimiento de producto)
Menú_Administrativo_client















































   
Figura Nº 204 
Administrar Mantenimiento de Marca 
Figura Nº 205 
Administrar Mantenimiento de Modelo 
 
PHP_MenúAdministrativo
(from Administrar Mantenimiento de producto)
Menú_Administrativo_client








(from Administrar Mantenimiento de producto)
Menú_Administrativo_client















































Figura Nº 206 
Administrar Mantenimiento del personal 
 





(from Administrar Mantenimiento de producto)
Menú_Administrativo_client








(from Administrar Mantenimiento de producto)
Menú_Administrativo_client















































Figura Nº 208 
Iniciar sesión Intranet 
 
Figura Nº 209 











(from Administrar Mantenimiento de producto)
Menú_Administrativo_client















































Figura Nº 210 
Administrar Mantenimiento del tipo de documento 
 
Figura Nº 211 
Generar reporte por fiabilidad de entregas 
 
PHP_MenúAdministrativo
(from Administrar Mantenimiento de producto)
Menú_Administrativo_client








(from Administrar Mantenimiento de producto)
Menú_Administrativo_client
















































Figura Nº 212 
Generar reporte por calidad de ventas   
Figura Nº 213 
Generar reporte por despacho 
PHP_MenúAdministrativo
(from Administrar Mantenimiento de producto)
Menú_Administrativo_client








(from Administrar Mantenimiento de producto)
Menú_Administrativo_client















































   
Figura Nº 214 
Registrar compra 





(from Iniciar sesión Intranet)
Menú_Principal_client







(from Administrar Mantenimiento de producto)
Menú_Administrativo_client




























32.2.16. Modelo conceptual 






















































32.2.17. Diseño de Base de Datos 






















32.2.18. Modelo Físico de base de datos 































32.2.19. Modelo lógico de base de datos 
























































































32.2.20. Diccionario de datos de la Base de Datos 
Tabla cargo 
Descripción: Esta tabla contiene la información del cargo del personal de la 
empresa. 
Campo Tipo Longitud Descripción Observaciones 
id_cargo Entero 10 Código de cargo 
Campo clave 
de la tabla. Es 
autogenerado. 
nom_cargo Cadena 100 Nombre de cargo   
opc_rev_cargo Entero 1 Opción de revisión de cargo   
opc_des_cargo Entero 1 Opción de destino de cargo   
opc_anu_cargo Entero 1 Opción de anular cargo   
opc2_cargo Entero 1 Opción de cargo número 2   
opc3_cargo Entero 1 Opción de cargo número 3   
opc4_cargo Entero 1 Opción de cargo número 4   
opc5_cargo Entero 1 Opción de cargo número 5   
opc6_cargo Entero 1 Opción de cargo número 6   
opc7_cargo Entero 1 Opción de cargo número 7   






Descripción: Esta tabla contiene la información de la categoría de los productos 
que se ofrecen para las ventas. 
Campo Tipo Longitud Descripción Observaciones 
id_categoria Entero 10 Código de categoría 
Campo clave 
de la tabla. Es 
autogenerado. 
nom_categoria Cadena 100 Nombre de categoría   
act_categoria Entero 1 Actividad de categoría   
 
Tabla producto 
Descripción: Esta tabla contiene la información de los productos informáticos. 
Campo Tipo Longitud Descripción Observaciones 
id_producto Entero 10 Código del producto 
Campo clave de la 
tabla. Es 
autogenerado. 
id_categoria Entero 10 Código de la categoría 
Llave foránea 
procedente de la 
tabla categoria 
id_marca Entero 10 Código de la marca 
Llave foránea 
procedente de la 
tabla marca 
id_modelo Entero 10 Código del modelo 
Llave foránea 
procedente de la 
tabla modelo 
nom_producto Cadena 100 Nombre del producto   
prec_ant_producto Decimal 10.2 
Precio anterior del 
producto   
prec_act_producto Decimal 10.2 
Precio actual del 
producto   
foto_producto Texto largo 4 Bytes Foto del producto   
desc_producto Texto largo 4 Bytes Descuento del producto   








Descripción: Esta tabla contiene la información de la marca de los productos 
informáticos. 
Campo Tipo Longitud Descripción Observaciones 
id_marca Entero 10 Código de marca 
Campo clave de la 
tabla. Es 
autogenerado. 
nom_marca Cadena 100 Nombre de marca   
act_marca Entero 1 Actividad de marca   
 
Tabla comprobante 
Descripción: Esta tabla contiene la información del comprobante de la venta. 
Campo Tipo Longitud Descripción Observaciones 
id_comprobante Entero 10 Código del comprobante 
Campo clave de 
la tabla. Es 
autogenerado. 
nom_comprobante Cadena 100 Nombre del comprobante   
serie_comprobante Cadena 5 Serie del comprobante   
num_comprobante Entero 7 Número de comprobante   







Descripción: Esta tabla contiene la información del modelo de los productos 
informáticos. 
Campo Tipo Longitud Descripción Observaciones 
id_modelo Entero 10 Código del modelo 
Campo clave de la 
tabla. Es 
autogenerado. 
nom_modelo Cadena 100 Nombre del modelo   
act_modelo Entero 1 Actividad del modelo   
 
Tabla cliente 
Descripción: Esta tabla contiene la información del cliente que realiza la compra 
de los productos informáticos. 
Campo Tipo Longitud Descripción Observaciones 
id_cliente Entero 10 Código de cliente 
Campo clave de 
la tabla. Es 
autogenerado. 
nom_cliente Cadena 100 Nombre de cliente   
ape_pat_cliente Cadena 100 Apellido paterno cliente   
ape_mat_cliente Cadena 100 Apellido materno cliente   
num_doc_cliente Cadena 11 
Número de documento del 
cliente   
cel_cliente Cadena 9 Celular del cliente   
email_cliente Cadena 50 
Correo electrónico del 
cliente   
dir_cliente Texto largo 4 Bytes Dirección del cliente   
pass_cliente Cadena 50 Password del cliente   
act_cliente Entero 1 Actividad del cliente   
id_tipo_documento Entero 10 














Descripción: Esta tabla contiene la información de la venta de los productos 
informáticos. 
Campo Tipo Longitud Descripción Observaciones 
id_venta Entero 10 Código de venta 
Campo clave de 
la tabla. Es 
autogenerado. 
id_cliente Entero 10 Código de cliente 
Llave foránea 
procedente de la 
tabla cliente 
id_personal Entero 10 Código de personal 
Llave foránea 
procedente de la 
tabla personal 
id_despachador Entero 10 Código del despacho 
Llave foránea 
procedente de la 
tabla despacho 
num_comp_venta Cadena 50 
Número del comprobante de 
venta   
met_venta Cadena 100 Método de pago de la venta   
vou_venta 
Texto 
largo 4 Bytes Voucher de venta   
fec_venta Fecha 0 Fecha de venta   
hor_venta Hora 0 Hora de venta   
dir_ent_venta 
Texto 
largo 4 Bytes 
Dirección de entrega de la 
venta   
act_venta Entero 1 Actividad de la venta   
id_comprobante Entero 10 Código de comprobante 
Llave foránea 














Descripción: Esta tabla contiene la información del tipo de documento que el 
cliente registra cuando realiza una compra. 
Campo Tipo Longitud Descripción Observaciones 
id_tipo_documento Entero 10 
Código del tipo de 
documento 
Campo clave de la 
tabla. Es 
autogenerado. 
nom_tipo_documento Cadena 100 
Nombre del tipo de 
documento   
act_tipo_documento Entero 1 
Actividad del tipo de 
documento   








Descripción: Esta tabla contiene la información del despacho de la venta 
realizada. 
Campo Tipo Longitud Descripción Observaciones 
id_despacho Entero 10 Código de despacho 
Campo clave de la 
tabla. Es 
autogenerado. 
id_venta Entero 10 Código de venta 
Llave foránea 
procedente de la 
tabla venta 
id_personal Entero 10 Código de personal 
Llave foránea 
procedente de la 
tabla personal 
det_despacho Texto Largo 4 Bytes Detalle del despacho   
fec_despacho Fecha 0 Fecha del despacho   
hor_despacho Hora 0 Hora del despacho   









Descripción: Esta tabla contiene la información del personal que ingresa al 
sistema. 
Campo Tipo Longitud Descripción Observaciones 
id_personal Entero 10 Código del personal 
Campo clave de la 
tabla. Es 
autogenerado. 
id_cargo Entero 10 Código del cargo 
Llave foránea 
procedente de la 
tabla cargo 
nom_personal Cadena 100 Nombre de personal   
ape_pat_personal Cadena 100 Apellido paterno personal   
ape_mat_personal Cadena 100 
Apellido materno 
personal   
dni_personal Cadena 8 DNI Personal   
cel_personal Cadena 9 Celular personal   
email_personal Cadena 50 
Correo electrónico del 
personal   
dir_personal LONGTEXT 4 Bytes Dirección del personal   
usu_personal Cadena 50 Usuario del personal   
pass_personal Cadena 50 Password del personal   
act_personal Entero 1 Actividad del personal   
 
Tabla venta_detalle 
Descripción: Esta tabla contiene la información del detalle de las ventas, es decir 
el detalle de los productos de las ventas. 
Campo Tipo Longitud Descripción Observaciones 
id_venta_detalle Entero 10 
Código del detalle de la 
venta 
Campo clave de la 
tabla. Es 
autogenerado. 
id_venta Entero 10 Código de venta 
Llave foránea 
procedente de la 
tabla venta 
id_producto Entero 10 Código de producto 
Llave foránea 
procedente de la 
tabla producto 
cant_venta_detalle Entero 5 
Cantidad del detalle de 
la venta   
 288 
 
prec_venta_detalle Decimal 10.2 
Precio del detalle de la 
venta   
act_venta_detalle Entero 1 
Actividad del detalle de 











































32.2.21. Diagrama de Componentes 
Figura Nº 220 
 
32.2.22. Diagrama de Despliegue 
Figura Nº 221 
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